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RESUMEN

La comuna Libertador Bolivar progresivamente se estd convirtiendo en un
balneario més de la Provincia de Santa Elena en la mencionada Ruta del
Spondylus. Sus habitantes muy motivados estdn implementando mayores
servicios y novedosos productos artesanales para ofertar al turismo, ademas
que por tener una playa limpia y extensa fue considerada por el proyecto
denominado Destino Azul que apoya al desarrollo sostenible del Turismo,
sin embargo admitimos que los artesanos que forman parte de la Asociacion
“Herencia Cultural” para introducir nuevos producto al mercado necesita de
una planificacion, es asi que creimos preciso disefiar un Plan de Marketing,
el cual constituye un factor clave para ser competitivo, minimizar riesgos y
evitar el desperdicio de recursos y esfuerzo por parte de los artesanos. Por
consiguiente se desarrollé el estudio de mercado considerando como
poblacién y su deducida muestra a los clientes y artesanos, con el fin de
recabar informacion oportuna de la actividad comercial a la que hacemos
referencia, empleamos herramientas y técnicas estructuradas para la
investigacion. En el desarrollo del Plan de Marketing se emple6 una
estructura que recomienda Lina Echeverri en su libro Marketing Préctico,
donde desarrollamos paso a paso los elementos que la componen como la
filosofia empresarial que permite a los miembros de la Asociacion
identificar la mision, vision, y principios que regulan el plan , ademas de los
ambientes internos y externos del marketing como los clientes, proveedores,
competidores y los entornos politicos, econdémicos Yy tecnologicos
respectivamente, los cuéles influyen directamente en la actividad artesanal.
Posterior a aquello encontramos la segmentacion de mercado, el
posicionamiento, las estrategias, herramientas y el presupuesto del
marketing lo que complementa un trabajo efectivamente util que servira
para mejorar la productividad y comercializacion de las artesanias dentro del
mercado nacional e ingresar a otros mas competitivos.



VII

INDICE GENERAL

Pag.

Contenido

PORTADA .....eeeeeeiitresesesesesesesesessssssssssssssssasssssssssssssssesssens I
APROBACION DEL TUTOR..ceveririrerererineseneresessssssssssssssssssesssesens II
DEDICATORIA .....ouueeeeeceeeeeeeissssessesesesesesesesesesesssssesessnns I11
AGRADECIMIENTO ......uoueuiirieneneieeissesesesesesesesesesesesssesesenes IV
TRIBUNAL DE GRADO .....uueeerrerererenesenesesesesesesesesesesesesens A
INDICE DE GRAFICOS......coeererirererresesesesesesesessssssssesesesenes XII
INDICE CUADROS ....ououeereeerennesessesesesesesesesssssesesesesesenes XIV
INDICE DE ANEXO .....uouoerrrrrerreresesesesesesesesesesesesesesesesenes XVII
INTRODUCCION.......couvrrrrrrrenenenesesesesesesesesesesesesesessssssssasasssases 1
TEMA 3

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. .......couieeeereeenenenene 3
FORMULACION DEL PROBLEMA .........couereerererenenenenenenene 5
SISTEMATIZACION. ....cuouererererererenereneeesssssssssssesssesesssssesns 6
JUSTIFICACION .....couoverererererererererenrssesesesesesssssssesesesesesssssssesens 6
OBJETIVOS.....ouoeeeeererererereresesesesesesesesesssssssssssssssssesssssssssssssssns 8
ODbjetivo General .......ceeieennieeeieennieeeeeeneeeeeeenseceesssssecsssssssscsssees 8
ODbjetivos ESPECIfIiCOS cuuuuuiirireunrieireennieeereenneeeeeeenneceeesssseceesssssecsesees 8
HIPOTESIS ....oviterererererenesesesesesesssessssssesesssssssssssssesesesesessssssesene 8
OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES...........cceu..... 9
CAPITULO L .ooeeeeecrceeeeeeeeresesesenssssesesesesessssssssesesssesssesans 12
MARCO TEORICO .......oorerererrenerererereresensesesesesesssssssssesesesssnes 12
1.1  ANTECEDENTES DEL TEMA .....oocvevvvereeerererererenenenes 13
1.2 PLAN DE MARKETING ...cucuitirerereeeesreesnssssesssesesesesesene 14
2% R ] F- | o I RPNt 14
1.2.2  El MarKeting..cceeeeeeeeeeeeeeneennneeessscssssssesssssessssssssssssssnssnnsssses 14
1.2.2.1 Definiciones de Marketing....ceeeeeeeeeeeeseeeenneeecsssceesssssssnnennsnnns 14
1.2.2.2 ¢(Quéesun Plan de Marketing? ....cccceeieeeeneeeccsscccennneeennennennnns 15

1.2.2.3 Laimportancia del Plan de Marketing ......eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 15



VIII

1.2.2.4 ¢Qué comprende un Plan de Marketing?.....cceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 16
1.2.3  FILOSOFIA EMPRESARIAL ..coueveevrnevenreereensseessssessesenes 16
1.2.3.1 DescripCion de 18 eMPIeSa ueeeeeeieeeeessssssnseeessssssssssssssnssssssses 16
1.2.3.2 MISION.ctiiirirrrnnneeniiinnesssssssnsseessssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssss 16
RS TS TV 1 o] o R 17
1.24 AMBIENTE DEL MARKETING...cccceeettunicrranccrnncccrenccsannons 17
1.24.1 MACRO AMBIENTE ..ccitttuiieriimmeicnnimnescsirenescssssssscssssnsens 17
1.2.4.1.1ENtOrN0 POIITICO cevtiireeesssrssnneneeniisessssssssnneeessssssssssssssnsssssssns 17
1.2.4.1.2ENtOrn0 ECONOMICO. ceeeerrrunnneeeerrsnecsssssssnnssesssssssssssssssnsssssssses 18
1.2.4.1.3ENTOrN0 SOCIAl ceeeeeereereeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseesssssssseees 19
1.2.4.1.4ENtOrN0 TECNOIOQICO ceeeeerereeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeessessssssssssssssssssases 19
125 MICROAMBIENTE ...cciiteerrneeirecsssnnenssssssnnessssssnsesssssnnsssses 20
1.2.5.1 PrOVEEUOIES weeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseessessssssssssssssssssssssssssssssses 20
1.2.5.2 DiStrIDUIOIES ceeeeeeeeeereeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeessesessssssessees 20
1.2.5.3 ClIENTES cuueerereererereereeeeeeeeeeeeeeeemeeeeeeeeeememeesessssessssssssssssssssssssses 20
T S 00 1 o 1=] £ [0 (0] - 21
1.2.6  ANAlISIS FODA ...cciitiiiiiiinsrnnnnettinssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 21
1.2.7  SEGMENTACION DE MERCADOS....cccoveurrerrereessssessesens 22
1.2.7.1 Estrategias de SEgmMENtaCiOn ......cceeerssrssnneeesssssssssssssnssssssses 22
128 POSICIONAMIENTO .cccccerrnereecsssnnensssssnsenssssssnsassssssnnsssses 22
1.2.8.1 Ventaja COMPELITIVA ceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeessssesessssessees 22
1.2.8.2 Estrategias de PoSICIONAMIENTO...cceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeee 23
1.29 MARKETING MIX ..ociiiiiuriienimnnnseniiannscsisenssssssssssssssssnsess 23
1.2.9.1 Estrategias de ProduCtOS ....c.cceeeeeecseeeeesereeanneeesssscsesssssssnnnesssnes 23
1.2.9.2 Estrategias de PreCiO ..eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesesesessssssssssssssssssssssses 23
1.2.9.3 Estrategias de DiStriDUCION. ....cceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseessessseseees 24
1.2.9.4 Estrategias de COMUNICACION. ccceeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeesesssssessssssssases 24
1.2.9.5 Tecnologias de la Informacion y Comunicaciéon “TIC’s”....... 24
1.2.10 PRONOSTICOS Y PRESUPUESTOS DE MARKETING....25
1.2.10.1 Presupuestos de Marketing ...eeeeeceeeeeeeeeeeessseecsssssssessesssssesssnes 25
1.3 LA ASOCIACION DE ARTESANOS “HERENCIA
CULTURAL?” cutitueeiteneneranssranscsrasssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssas 25

1.3.1  ¢(QUE €S UNA ASOCIACION? ..ceeeeeeeereenneecereensencareenssesasesnssssssannens 25



IX

1.3.2 LaComuna Libertador BOIIVAr ......eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaees 26
1.3.2.1 Situacion GeOgrafiCa .eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeseessesssssssssssssssases 26
1.3.2.4 Proceso de Elaboracion de las Artesanias.....eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 28
1.3.2.5 Artesanias en la Provincia de Santa Elena........cceeeeeeeeeeeeeeenees 30
1.3.2.6 Las Artesaniasy su evolucion en el Ecuador .......cceeeeeeeeeeeeeee. 31
1.3.3  EI Bambu en el ECUAAON ....ceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesessessssssssases 32
1.3.3.1 Guadua ANQUSEITOlIA ceeeeeereeneccerreennceeereennscersennscessssnescessannens 33
1.3.3.3 Historia de 1a GUAUA ..ccceeeeeeneeeesseennnnneesnssesssssssesssssssnssssssses 34
1.3.4  Laoferta de Madera en ECUAON ....cccitreeenneeeeseccennnneeanennnnnnns 35
1.3.4.1 El uso de la Madera en [asSArtesanias. ..eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaeesanes 35
1.4 MaArCO Legal...cccuuueeeieseeeeiiireeanneessssscennsssssssssssssssssssssssssssssssses 36
1.4.1  Creacién de la Comuna Libertador Bolivar ........eeeeeeeeeeeeeenees 37
1.4.2 Creacion de la Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural”
37
1.5 MaArcO SItUACIONAl ...uueeeeerieeeennneeeeseeeeeereeesnnnnesssceessssssnnnnnsnnnes 38

15.1 Antecedentes Historicos de la Comunidad de Libertador
Bolivar. 38

1.5.2  Extraccion de la Materia Prima...cccceeeeeeeeesiincccsssssssnnnesesees 39
1.5.3 Utilidad de la Guadua en Otros aSPeCt0S. ...eeeeeeseeceesssesssenesnsnes 39
CAPITULO IL.cuereeererieenensenseessensessssessessesssessssssssssesssssssssens 41
2 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION................ 42
2.1 Disefio de 1a INVESTIGACION..cceieieeereeeeeeeeeeeeeeeneeeeeeeesessssesssssssees 42
2.2 Modalidad de 1a INVeStigacion. .....ccceeereeeenneeeeceeceeseesennnnnnennes 42
2.3 Tipos de 1a INVESTIGACION. ceceeerrerrrnrsssnssssssssssssssssssssssssssssssssases 43
2.4 Meétodos de INVESLIJACION. ceeeeeeeeeereeeeerreeennnnenenseeeeaseesennnnnsennes 45
2.5 Técnicas e Instrumentos de INVestigacion. ...ccceeeeeeeeeeeesessscnces 45
2.6 0] ] - 1ot o] o PR 47
2.7 Y[ T=IY 1 = U 48
2.7.1  TIPO 08 MUESEI@..ueeeerireernneeessscennrreersssssssssssssssssssssssssssssssnsns 48
2.8 Procedimiento y Procesamiento de la Investigacion............... 51
CAPITULO IIL.....cueuerenrerensenresensensensessensessessesseasessessessessessessense 52
3.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA OBSERVACION.
53

3.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS.56



3.3 ConNClUSIONES. ...ccccviiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieiieeeeeseeeeeessesssessssssssssssses 81
3.4 Recomendaciones........eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseesssesseees 82
CAPITULO TV..uuireeereierneirensenseasessessessessesssssssssssesssssessesssssesens 83
4.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL ..cvetevrnereneeeneesnesessnesessssenes 84
4.1.1  Descripcion de la Organizacion. ........cceecsscessnneeeesessssssssssnnnns 84
4.1.2  MiSION PrOPUESTLA. cceeeeereererssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 84
4.1.3  ViSION PrOPUESTA. ceeeeeeerrereesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 85
4.1.4  PriNCIPIOS.cueeccseeceereseesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnes 85
4.2 AMBIENTE DEL MARKETING....ccitutieitueicrrnnccreenccrencccsanes 86
VI R \V/ FoTo] oI 11 0] o1 =T 0 1 86
4.2.1.1 ENTOrN0 POITICO cevereerrirsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 86
4.2.1.2 ENtOrN0 ECONOMICO..ccceteersrsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 87
4.2.1.3 ENTOINO0 SOCIAI ceceeerrrsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 87
4.2.1.4 ENOrn0 TECNOIOQICO cuuueeeereeeeerrreennnneesseceesasassssenesnsscssssasannnne 88
4.2.2  MICrOambDIENTE.ccceiereririsrissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 88
4.2.2.1 PrOVEEAOIES ..ceirerisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 88
4.2.2.2 DISLIIDUIOOIES uueieisisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 89
A T O 1 1= | (R 89
4.2.2.4 COMPELIAOIES. ciiiiierrrssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 89
4.2.3  AMDIENtE INTEINO0..ciiiiiriiiriiiiinnnisnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 90
4.2.4  Necesidades del Mercado....ccceeeeeeeessssssssssssssssssssssssssssssssssssans 91
4.25  ANALISIS FODA ...iiiiiiiiiiiinnininnnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 91
4.3 INVESTIGACION DE MERCADO ...cueetveererereereseessennens 93
4.3.1  Definicion del Problema ...ccccciieiiiiiiiiininiiinninnincnnnnssssnssssssssnnes 93
4.3.2  ODbjJetivos PropUESTOS. ceeeeeeeeesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 93
4.3.2.1 ODbjJetivos GENEral ...cccceiiirriiiresssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 93
4.3.2.2 ODbjetivos ESPECITICOS.cieetererrerssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 93
4.3.2.3 Disefio de INVESTIJACION ...eeeeeerreeennnneeceeeeeeeeeransnneessecesssssannnes 94
4.3.2.4 ANAlisis de RESUITAUOS. ceceeeerrrrrreresssssssssnssssssssssssssssssssssssssssans 95
4.4 SEGMENTACION DE MERCADOS.....ccorveeereereereereesessenses 96
4.4.1  Estrategias de SEgMENtACiON ...cccceeeeeeeereressesssesssssssssssssssssssens 96
4.4.2  Perfil del SEgMENTO ..ccceveeeiieeeerireennnnecsssceninreeessssssssssssssseessnes 96
4.4.3  Mercados ODJEtIVOS c.eeeeeeceseeeerrreeessseessssssssssesssssssssssssssssssssnes 97



XI

4.5 POSICIONAMIENTO cuuciiiiimneienirnneseniesnessesssssessesssssesssssens 97
45.1  Ventaja COMPELItIVA ceeeeeeerseeeerreeeennseesssssssssseessssssssssssssssessnes 97
45.2  Estrategia de POSICIONAMIENTO ....eereeeeecerrennecerreneecerseneecessane 98
453  Declaracion de PoSiCIONaMIENTO. ...ceeeieeeeessssssnneeeeeresessssssssnnnns 98
4.6 MARKETING MIX ...iiuiiiineicinnnicrnnnscrsncscrsscscssssscsssssssssscses 99
4.6.1  Estrategias de ProduUCLOS .....c.cccceeeeereaneecerreanecessenencesssncecessane 99
4.6.1.1 Marcay EmMPaAQUE....cceereeeecersessessosssssessssssssssssssssssssssssssessans 100
4.6.2  EStrategias de PreCi0 ..cccceeeerreneescersennscersennnscessanssscessannsnnns 101
4.6.3  Estrategias de DiStribDUCION...ccceeeeeeeeeeerereeeeeeneecessennesessasasanes 103
4.6.4  Estrategias de COMUNICACION..cceeeereerrererereeseasesessassassssasasanes 104
4.6.4.1 Plan de PUblicidad ......ccceeeiiiiniiiiiiiiniiinnninnsssnnsnnsssssssssssssssnes 104
4.6.4.2 Plan de Promocion de VENLas. ....eeeeiieeeeessssssnneeessssssssssssnnnes 108
4.6.4.3 Plan de Relaciones PUDIICAS. c.ccvvueeerrieeessssssssnnneesinsssssssssnnnes 109
4.6.4.4 Plan de Ventas Personales. ....ccccceeeeereeessisssssssssssssssssssssssssnes 110
4.6.4.5 Plan de Marketing Directo Y ONliNe......cceeeeeireeeennneeesssseeennns 113
4.6.4.6 Tecnologia de la Informacién y Comunicacion “TIC's” ...... 114
4.6.4.7 Plan de ACCION. ...eueeeeriiieeessssssssnseessssssssssssssssssssssssssssssssnnses 115
4.7 PRONOSTICOS Y PRESUPUESTOS DE MARKETING ..116
4.7.1  Prono0stiCoS de VENTAS c.ciieeeesssrssnnseeesrsssssssssssnnssssssssssssssssnnnes 116
4.7.2  Pronosticos de Costes Directos de Ventas.....ceeeeeeeeeeessssssnnnes 117
4.7.3  Presupuestos de Marketing....cceceeeeeeeeeeecsssecesnssessnneesssosssanns 117
4.8 PLAN DE SEGUIMIENTO...ccueieeiiennescenrennessonsensesssssessosens 118
4.8.1 Cronograma de Actividades para el 2012.....cccceeeeeeereereecsces 118
S A 0] 1 £ o] (L 119
CONCLUSIONES DE LA PROPUESTA........cccovvvirivirrnennnen. 120
BIBLIOGRAFIA ...cooteteeerecrerenteesereesesseessessesessessesessessesessessessssensen 121
ANEXOS ... coiiueeiienssnneniessssnssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 126



XII

INDICE DE GRAFICOS

Pag.
Gréafico N° 1: Herramientas que utilizan los Artesanos ............ccccocevevveiennn. 28
Gréafico N°2: Artesanias €N Madera ..........ccccvvvieeveieeierese s 29
Gréafico N°3: Artesanias en Cafia GUadUA. ..........cccveeeriereneneneneseseeienens 29
Gréafico N° 4: Variedades de Artesanias en la Provincia...........cc.ccooevveeennn. 31
Gréafico N°5: Campo de Maduracién de la Cafia Guadua. ...........c.ccceevenennen. 34
Gréafico N°7: ;Qué le gusta de la Comuna Libertador Bolivar?.................. 57

Grafico N°8: ;Como valora usted la calidad de las artesanias de esta

COMUNA? ...ttt sr e nb e e e e are e e nne e 58
Grafico N°9: ;Cuéndo realiza la compra de artesanias lo hace?.................. 59
Grafico N°10: ;Que tipos de artesanias Usted compra? ...........ccccecevevnnene 60
Gréafico N°11: ;Qué utilidad le da a las artesanias que adquiere?................ 61

Gréafico N°12: ;Cuando adquiere artesanias le da mayor importancia a:.... 62
Gréafico N°13: ;Conoce las lamparas de cafia guadua y adornos en madera
que ofrece la Comuna Libertador Bolivar?...........cccocoeiiiiiiinninicieieee, 63
Gréfico N° 14: ;Ha adquirido las lamparas de cafia guadua y adornos en
madera que ofrece la Comuna Libertador Bolivar? ............ccccceovvvvveivenenne. 64
Gréafico N°15: ;Compraria las lamparas de cafia guadua y adornos en
madera que ofrece la Comuna Libertador Bolivar? ...........cccoovevvvieivenene. 65
Gréafico N°16 ¢Considera necesario hacer mas publicidad de los productos
que se elaboran en esta localidad? ...........ccccocveiiiiiiicic 66
Gréafico N°17: ¢Le gustaria que exista una distribuidora de estos productos
en otros lugares para mayor accesibilidad?...........ccccovvvieviviieiinnieece e, 67
Gréafico N°18: ;Conoce algun otro lugar en la peninsula de Santa Elena que

vendan artesanias de madera y cafia guadua? ...........ccccoeevieiecvieieece e, 68



XIII

Gréafico N° 19: ;Cudles de los siguientes lugares consideran que venden las
mismas Artesanias que ofrece Libertador Bolivar? ...........ccocoveviiicinnnn, 69
Gréafico N° 20: ¢Influye en la compra conocer el proceso de elaboracion de
1S AITESANIAS?....eveitieieeiieie e e 70
Gréafico N°21: ¢(Es usted parte de la Asociacion de Artesanos Herencia
CUBUIAI? .t ae e 71
Gréafico N°22: ;Qué tiempo lleva realizando esta actividad?....................... 72

Gréafico N°23 ;Cual es el nimero de personas que laboran en su taller

AITESANAI? ... 73
Grafico N° 24 (Es Ud. Artesano calificado?.........c.ccccoovveiiivieiiccecicceee, 74
Grafico N°25 ;Como se inicio usted en esta actividad? ...........ccceevvvveevnenne 75
Gréafico N° 26 ¢ Se siente satisfecho con la actividad que realiza?............... 76

Gréafico N° 27 ;Cuéles de los siguientes productos son los mas adquiridos
POF 10S CHIENTES? ... 77
Gréafico N°28: ;De qué forma realiza sus ventas?..........cccoeevveveeeeseennnnn, 78
Gréafico N° 29: Para aumentar las ventas, considera necesario aplicar nuevos
L] (0T [0 1Sy oo 1 1o SRR 79
Gréafico N°30: ¢En la actualidad qué medios utiliza Ud. para dar a conocer

SU NEGOCIO? ...eeeeiteeete ettt te et e st e e e s be et e e e e s re e teeaesaeesreennesreesbeenbesneesres 80
Gréafico N°31: Marca de la Organizacion...........ccccccoeevevveieeie e s 100
Gréafico N°32: Empaque para la venta de 10s productos............c..ccccveuveneen. 101
Gréafico N°33: Pagina de Facebook para contacto con clientes.................. 107

Grafico N°34: Pagina Web de “Herencia Cultural”..........cc.coooeovvnennnnn, 114



XIV

INDICE CUADROS

Cuadro N° 1: Cuadro de Operacionalizacion de Variables.............c.......... 10
Cuadro N°2: Fuerzas Competitivas De POIter .........cccooevveveiveiecieceenn, 21

Cuadro N°: Tipos de productos que elaboran los Artesanos de la

Asociacion “Herencia Cultural”..........ccccocceiiiii e 27
Cuadro N° 3. Esquema del proceso de EXtracCion..........ccccevevvevieevvesreennnnn, 39
Cuadro N° 5: Poblacion Total de CHEntes ..........ccovveeveneienenicesceienns 47
Cuadro N° 6: Poblacion Total de ArteSanos..........cocevvereenerereieneseesnens 47
CUAAIO NOT: IMIUBSEIA. ...ttt ee e 50

Cuadro N°8: Matriz de Observacion de la Asociacion “Herencia Cultural”.53
Cuadro N°9: ¢ En qué ocasiones visita Ud. La Comuna Libertador Bolivar?56
Cuadro N°10: ;Qué le gusta de la Comuna Libertador Bolivar?................ 57

CuadroN°11: /,Como valora usted la calidad de las artesanias que se

elaboran en esta COMUNA?........coieiiiereie et 58
Cuadro N°12: ;Cuéando realiza la compra de artesanias lo hace? ................ 59
Cuadro N°13: ;Qué tipos de artesanias usted COMpPra?...........ccoceeveererennnn 60
Cuadro N°14: ;Qué utilidad le da a las artesanias que adquiere?................. 61

Cuadro N°15: ;Cuando Ud. adquiere artesanias le da mayor importancia a:62
Cuadro N°16: ;Conoce las lamparas de cafia guadua y adornos en madera
que ofrece la Comuna Libertador Bolivar?...........cccocoeniiiiiiininicieiee, 63
Cuadro N°17: ;Ha adquirido las lamparas de cafia guadua y adornos en
madera que ofrece la Comuna Libertador Bolivar? ............cccccccovveivenenne. 64
Cuadro N°18: ;(Compraria las lamparas de cafia guadua Yy adornos en
madera que ofrece la Comuna Libertador Bolivar? ...........ccccoevvvieivennne. 65
Cuadro N°19 ¢Considera necesario hacer mas publicidad de los productos
que se elaboran en esta localidad? ...........ccccoevveiii i 66
Cuadro N°20: ;Le gustaria que exista una distribuidora de estos productos

en otros lugares para mayor accesibilidad?...........ccccovvvvieviieie i 67



XV

Cuadro N°21: ;Conoce algun otro lugar en la peninsula de Santa Elena que
vendan artesanias de madera y cafia guadua? ..........ccccocevererineneieneneennen, 68
Cuadro N° 22: ;Cuales de los siguientes lugares consideran que venden las
mismas Artesanias que la comuna Libertador Bolivar ofrece?.................... 69
Cuadro N° 23: ¢ Influye en la compra conocer el proceso de elaboracion de
1S AIESANTAS? ... eveieeeeeeeieie ettt et 70
Cuadro N°24: (Es usted parte de la Asociacion de Artesanos Herencia
CUIUTAI? .ot 71
Cuadro N°25: ;Qué tiempo lleva realizando esta actividad?....................... 72
Cuadro N°26: ¢Cual es el nimero de personas que laboran en su taller

AITESANAI? ...t e 73
Cuadro N° 27: ¢Es Ud. Artesano calificado? .........cccevvveeiiieeivie e 74
Cuadro N°28: ;Como se inicid usted en esta actividad?..........cccccveevvrennnene. 75
Cuadro N° 29: ;Se siente satisfecho con la actividad que realiza?.............. 76

Cuadro N° 30:;Cudles de los siguientes productos son los mas adquiridos
POF 10S CHENEES? ...t 77
Cuadro N°31: ¢ De qué forma realiza sus VENtas? ..........cccocevvvvrveeeverinnnns 78
Cuadro N° 32: Para aumentar las ventas, considera necesario aplicar nuevos

MNELOUOS COMIO: ..ttt e e ettt e e e e e e e et e e e e e e e eeeeeees 79

Cuadro N°33

su negocio?..

Cuadro N°34:
Cuadro N°35:
Cuadro N°36:
Cuadro N°37:
Cuadro N°38:
Cuadro N°39:
Cuadro N°40:
Cuadro N°41:
Cuadro N°42:
Cuadro N°43:

: ¢En la actualidad qué medios utiliza Ud. para dar a conocer

................................................................................................. 80
POSICIONAMIENTO. .....cvveie e 98
Clases de productos (Ciclo de Vida).........cccevvevveiieieinennn, 99
Tabla de precios de ventas de productos.............cccecveevennenn 103
Nivel 0 de DistribuCioN. ........cccccoveevveriiieceece e 104
Nivel 1 de DistribuCion .........ccccoevevvereiieieece e 104
Presupuesto del Plan de Publicidad. ............c.cccooevviiiennnnn 107
Presupuesto del Plan de Promocion de Ventas. .................. 109
Presupuesto del Plan de Relaciones Publicas ..................... 110
Precio de ventas promedio por tipo de productos. .............. 112
Presupuesto del Plan de Ventas Personales ........................ 113



XVI

Cuadro N°44: Presupuesto del Plan de Marketing Directo y Online.......... 114
Cuadro N°45: Pronoésticos de Ventas de Herencia Cultural....................... 116
Cuadro N°46: Pronosticos de 10S CoStoS DireCtoS .......vvvveeeeeeeeeeiiieeeeaeenns 117

Cuadro N°47: Presupuesto de Marketing de Herencia Cultural................. 117



Anexo N°1:
Anexo N°2:
Anexo N°3:
Anexo N°4:
Anexo N°5:
Anexo N°6:

Anexo N°7:
Anexo N°8:
Anexo N°9:

XVII

INDICE DE ANEXO

Pag.
Camiseta Herencia Cultural ...........cccocoovveiininiicniseen 126
Llavero Herencia Cultural............ccooevviininininnieeee, 126
Gorras Herencia Cultural ..........cccoooviiiiniieic e 127
Mapa Ruta del Spondylus ...........cccooeiiiiiiniiiee, 127
Tarjetas de Presentacion de Herencia Cultural ...................... 128
Triptico de Herencia Cultural............c.ccooooeiiiiiiiiiiiee e, 129
................................................................................................. 129
................................................................................................. 130
Cabanias - Comedores para turismo en Libertador Bolivar.... 131
Lamparas de Velador y Pedestal de Cafia Guadua................. 132
Carros, Barcos y Adornos en Madera. .........ccoccveverveniennnnnnn 133

Anexo N°10: Didlogo con los miembros de la Asociacion de Artesanos

“Herencia Cultural” de la Comuna Libertador Bolivar............cccoeeeennee....

Anexo N°11: Encuesta para Artesanos

Anexo N°12: Encuestas para CHIENtes. .........coooviieeieienc e 137



INTRODUCCION

La comuna Libertador Bolivar se encuentra ubicada en territorio Ecuatoriano,
especificamente en la Region Costa, Provincia de Santa Elena, Canton Santa
Elena, Parroquia Manglaralto, con un total de 2600 habitantes de a poco se esta
interesando por el turismo ofertando una extensa playa, cabafias restaurant con

una deliciosa gastronomia y novedosas artesanias en general.

Dentro de esta comunidad asentada en la ruta del Spondylus existen personas y
familias enteras dedicadas a la elaboracion de artesanias en madera y cafia guadua
que combinan con sapan de banano, paja toquilla entre otros materiales. Ademas
de adoptar su creatividad le dan forma a las artesanias, teniendo asi productos
terminados como carros, barcos, utensilios y adornos en madera, lamparas de
tumbados, pedestal, tipo botella en cafia guadua, los cuales adornan un domicilio,

departamento, oficina o un centro de diversion nocturna.

De esta manera los artesanos ofertan sus productos en sus locales ubicados en la
avenida principal de esta comunidad a los turistas nacionales y extranjeros que por

temporada visitan este hermoso balneario.

Efectivamente son muy novedosos los productos que se elaboran, pero es evidente
la carencia de conocimiento en comercializacion, la generacién de ideas para
ofertar con mayor perspectiva las artesanias. Con ese fin se desarroll el Plan de
Marketing que es una disciplina que ha evolucionado rapidamente los horizontes
del conocimiento administrativo y que de buena forma aportard a mejorar el
mercadeo de los productos a través de la implementacion de estrategias y técnicas
que permitan a los artesanos posicionar su marca como un producto nuevo, que
cumple con las expectativas del cliente y conseguir los resultados deseados en el

menor tiempo posible.



En el capitulo | del marco tedrico encontraremos las citas bibliograficas que
respaldan al trabajo que se desarrolla con conceptos e ilustraciones considerando
las variables independiente y dependiente, ademas consta la apreciacion critica
del autor que sustenta sus opiniones sobre los contenidos tematicos del trabajo de

titulacion.

En el capitulo 11 encontramos la metodologia que se empleara para el desarrollo
del trabajo de titulacion, en este caso es una investigacion cualitativa y
cuantitativa que emplea los métodos inductivo e histérico-l6gico, herramientas y
técnicas como la observacion directa y encuesta, que se apoya en los instrumentos
de registro de observacion y el cuestionario para recopilar informacion oportuna y

que el proceso de investigacion sea efectiva.

El capitulo 111 comprende el desarrollo de la investigacion de mercado efectuadas
a través de encuestas a los artesanos y clientes para conocer su opinion y los
resultados del trabajo desplegado que estan representados en cuadros y gréaficos
estadisticos que permiten la interpretacion de la informacion auscultada en el
estudio, ademas se detallan las conclusiones acordes a las respuestas expresadas
por los informantes y las recomendaciones pertinentes que se deben aplacar para
la implementacion del Plan de Marketing en la Asociacién de Artesanos

“Herencia Cultural” de la Comuna Libertador Bolivar.

El capitulo IV es la propuesta del Plan de Marketing empleando cada uno de los
elementos que comprende como son: la Filosofia Empresarial, el Ambiente del
Marketing, el Anélisis de la Investigacion de Mercado, la Segmentacion de
Mercado, Posicionamiento, Marketing Mix, Pronésticos y Presupuestos de
Marketing y el Plan de Seguimiento, donde cada uno de los detalles descritos
ilustran el desarrollo de un trabajo consecuente y sistematico para beneficio
directo de los comuneros involucrados en la institucion y la colectividad en
general que se vera encantada por la variedad de artesanias y las estrategias

innovadoras que se implementen.



TEMA

“PLAN DE MARKETING PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS EN
MADERA Y CANA GUADUA HERENCIA CULTURAL DE LA
COMUNA LIBERTADOR BOLIVAR, CANTON SANTA ELENA,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2012”

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El 5 de noviembre del 2009 nace la Asociacion de Artesanos “Herencia
Cultural” constituyéndose como pre asociacion con 25 socios activos. Estando en
los actuales momentos en tramites de legalizacion ante los Ministerios
reguladores como el Ministerio de Industrias y Productividad MIPRO y MIES

Para su respectiva certificacion.

Durante los afios que tiene la asociacion los dirigentes y socios por
desconocimiento no se han planteado metas, objetivos, no aplican estrategias que
les permitan ubicar sus productos a mayor escala en el mercado, estan
acostumbrados a trabajar de forma empirica en la administracion y en la
generacion de ideas, les hace falta una guia de orientacion para mejorar su
rendimiento, ademas de buscar mayores mecanismos para promover lo que la
mano de obra creativa de esta localidad realiza. En los actuales momentos el
comercio de cualquier actividad se enfrenta a una nueva cultura de consumo

caracterizada por cambios en los estilos de vida, es asi que debemos prepararnos.

De esta forma debemos diagnosticar la situacion o problema actual, detallando las

causas que provocan el problema en la Asociacion.

e Mercado al que apuntan, los artesanos solo se limitan a ofertar sus
productos en los locales tradicionales en la Avenida principal de la

comunidad, se afianzan a esperar al cliente mas no buscarlos.



e Falta de iniciativa y compromiso por parte de los dirigentes y socios para
invertir en promocion y publicidad con el fin de buscar alternativas de
ventas y que los productos se vuelvan indispensable para los clientes.

e No existe un control de precios de los productos que se ofertan. Por la
gran cantidad de artesanos que existe en esta comunidad cada uno de ellos
solo les interesa sacar los costos y obtener una minima utilidad se ve la
necesidad de plantearse estrategias y por ende se encuentre mejores

opciones para todos.

e Carece de personal preparado para guiar un trabajo en equipo que impulse

proyectos Y atenciones a las necesidades institucionales.

e Falta de planificacion para trabajar bajo metas y objetivos que dirijan el

desempefio eficaz en las actividades y programas a emprender.

De esta forma logramos detectar las causas que provocan el problema e
identificar la falta de una herramienta de gestion que mida la competitividad de
nuestros productos en el mercado, se vuelve indispensable la aplicacion de un
Plan de Marketing, que permita desarrollar objetivos de ventas, objetivos de
comercializacion, estrategias del producto y para el cliente, conocer como esta la
situacion de la empresa y su entorno. El Plan de Marketing, busca una
planificacion estructurada basada en los objetivos que deben estar disefiados para
alcanzarlos en el periodo establecido, fijando programas que generen una labor

productiva y bienestar para la asociacion.

El Plan de Marketing a través de la realidad situacional que experimenta la
organizacion buscara los puntos clave con el fin de identificar las necesidades y
falencias considerandolas en el proceso de planificacion. En el desarrollo del
Plan de Marketing debemos diagnosticar las fases a analizar con el fin de adaptar

el esquema a la asociacion entre estas consideramos los siguientes items:



e EIl Plan de Marketing hace éenfasis en el analisis de la situacién actual de

la Asociacion.

e De la misma forma define la Filosofia Empresarial, determina el Macro
ambiente y Microambiente, emplea el analisis FODA, establece el

posicionamiento y Marketing Mix.

Debemos considerar en la Planificacion de Marketing los elementos mas

puntuales promoviendo la utilizacion efectiva en el proceso de investigacion.

e Fortalece la imagen corporativa, a través de aquello busca un compromiso
espontaneo que favorezca a la institucion y al contorno humano de la

comunidad.

e Elabora directrices, que encaminan al analisis situacional, localizando las
inquietudes y generando las posibles soluciones del accionar de la

institucion.

Estas razones claramente aportaran a la Asociacion de Artesanos “Herencia
Cultural” para realizar el prototipo de cambios que se desea implementar en ella,
como son los objetivos, metas, estrategias, planes de accién en busqueda del
desarrollo institucional, esto a su vez permitira la mejor comercializacion de las
artesanias convirtiéndose en la novedad del sector artesanal para los turistas
nacionales y extranjeros gque visitan este hermoso sector de la provincia de Santa

Elena.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Qué incidencia tiene un Plan de Marketing para mejorar la comercializacién de
artesanias en madera y cafia guadua de la Asociacion de Artesanos “Herencia

Cultural” en la Comuna Libertador Bolivar del Canton Santa Elena?



SISTEMATIZACION.

1.- ¢Cual ha sido el compromiso por parte de los artesanos en la realizacion del
Plan de Marketing?

2.- ¢Considera que con la aplicacion de un Plan de Marketing encontrara solucion
al problema de comercializacion en la Asociacion de Artesanos “Herencia

Cultural”?

3.- ¢Cuales son los factores principales que no ha permitido realizar un Plan de

Marketing en la Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural”?

4.- ;De qué forma actualmente los Artesanos comercializan sus productos?

5.- ¢Como beneficiaria la realizacion del Plan de Marketing a la Asociacion de

Artesanos “Herencia Cultural”?

JUSTIFICACION

El Plan de Marketing se caracteriza como una pieza esencial de gestion para los
micros empresarios, con esta guia de orientacién enfocada se logra la ejecucion
de grandes cambios en el mercadeo de productos, y a su vez se convierte en una
herramienta efectiva para hacer competitiva a la empresa. Es asi que una de las
organizaciones que requiere de este argumento es la Asociacion de Artesanos
“Herencia Cultural” que por su corto tiempo de vida institucional no han elaborar

un procedimiento en que puedan guiarse.

Un Plan de Marketing les permitira identificar sus fuerzas y debilidades he ir mas
alld de satisfacer las necesidades de clientes, la idea gira en superar las
expectativas y cautivar la atencion de un publico que cada vez es mas exigente,

ofertando productos artesanales de calidad y de mucha utilidad para el cliente.



Luego se efectuara el desarrollo de los objetivos, estrategias, programas, planes
de accidn, andlisis situacional y del entorno de esta forma partir en bisqueda de
soluciones que permitan realizar el proyecto de mejoras en la comercializacion
fundamentandose en disefios tedricos practicos en el que se deberan regir todos
los miembros de la Asociacion orientdndose en lineamiento y prototipo
realizables.

Con el fin de dar cumplimiento a los objetivos de investigacion, se orienta a
utilizar las técnicas, metodologia y demas instrumentos como encuestas, guia de
observacidn, fuentes tedricas, apuntes, revision de datos estadisticos e historicos,
para contar con el material suficiente y la informacion necesaria de acuerdo al
tema de estudio que es la comercializacion mejorada de las artesanias en madera
y cafia guadua que elabora un grupo de personas creativas y hacen de esta

actividad su fuente de ingreso.

Consideramos que la ejecucion de la propuesta aportara a mejorar el problema
gue hemos detectado como es la mala planificacion del comercio de los artesanos
al promocionar sus productos, de acuerdo al proceso que se debe cumplir estamos
conscientes que la realidad cambiard para bien, existira mayor compromiso,
mejorara la comunicacion entre artesanos, se fundamentara en una nueva cultura
de trabajo en equipo, beneficiando los intereses como institucion y también a las
familias que se dedican al turismo y a la comunidad en general de Libertador

Bolivar.

El estudio de desarrollo del Plan de Marketing en resultados provocara un
accionar diferente por lo que la asociacion se sentira respaldada ante los cambios
sociales que se vive en la actualidad, bajo un esquema de orientacion para los
posteriores afos, y a su vez reflejara ante otras organizaciones que se dedican a la
misma actividad, un ambiente mas consolidado con nueva imagen competitiva,
ademas de mantener firme su vision para consolidarse en el mercado con el

producto que oferta.



OBJETIVOS

Objetivo General

Elaborar un Plan de Marketing mediante la aplicacion de estrategias que aporten
a mejorar la comercializacion de artesanias en madera y cafia guadua de la
Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural”, de la Comuna Libertador Bolivar

del canton Santa Elena.

Objetivos Especificos

» Fundamentar tedricamente el Plan de Marketing mediante informaciones

tedricas-practicas y autores, que permitan determinar el objeto de estudio.

» Describir las estrategias metodoldgicas que serviran para el manejo de
métodos y técnicas de recopilacién de informacién que facilite el proceso

de realizacidn del trabajo que se esta estudiando.

» Disefiar las herramientas de investigacion para obtener la informacién
necesaria y a su vez interpretar los resultados que servirdn como posibles

alternativas para la elaboracion del Plan de Marketing.

» Elaborar la propuesta de Plan de Marketing mediante la aplicacion de
técnicas para mejorar el mercadeo de las artesanias de la Asociacion de

Artesanos “Herencia Cultural”

HIPOTESIS

El Plan de Marketing permitird mejorar la comercializacion de artesanias en
madera y cafia guadua de la Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural” en la

comuna de Libertador Bolivar del Cantén Santa Elena.



OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
Las variables son aquellas propiedades que poseen ciertas caracteristicas o
particularidades y son susceptibles de medirse u observarse, las variables indican
los aspectos relevantes del fendmeno en estudio y que esta en relacion directa
con el planteamiento del problema. A partir de ello se selecciona las técnicas e
instrumentos de informacion para la ejecucion del problema en estudio.
El Tema de Titulacién de la presente investigacion es:
Plan de Marketing para la Asociacion de Artesanos en madera y cafia guadua
“Herencia Cultural” de la Comuna Libertador Bolivar, Canton Santa Elena,
Provincia de Santa Elena, Afio 2012.
Identificacion de las variables:

e Variable Independiente

Plan de Marketing.

e Variable Dependiente:

Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural” de la Comuna Libertador

Bolivar.



Cuadro N° 1: Cuadro de Operacionalizacion de Variables

HIPOTESIS VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS INSTRUMENTO
Filosofia Misién ¢Usted cree que aplicando
Variable Plan de Marketing Empresarial Vision la investigacion de mercado
Independiente | Es una herramienta se logra conseguir los
Plan de de gestibn en el objetivos que se propone?
Marketing que de una forma
sistematica y Ambiente Del Macro ambiente
estructurada, previa Marketing Microambiente ¢De qué forma contribuye el
El Plan de realizacion de los diseio del Plan  de | Guiade
Marketing correspondientes Marketing para mejorar el | Observacion

logrard mejorar
la
comercializaci
on de
artesanias  en
madera y cafia
guadua de la
Asociacion de
Artesanos
“Herencia
Cultural” en la
comuna de
Libertador
Bolivar,
Canton
Elena,
Provincia de
Santa  Elena,
Afio 2012.

Santa

andlisis y estudios,
se  definen los
objetivos a
conseguir en un
periodo de tiempo
determinado,  asi
como se detallan
los programas vy
medios de accién
que son precisos
para alcanzar los
objetivos
enunciados en el
plazo previsto.

Investigacion de
Mercado

Segmentacién de
Mercados

Posicionamiento

Marketing Mix

Objetivos General
Objetivos Especificos

Estrategias de
Segmentacion
Mercados Objetivos

Ventaja Competitiva
Estrategia de
Posicionamiento

Estrategias de Precio
Estrategias de
Distribucion
Estrategias de
Comunicacion

mercadeo de los productos?

¢Cree Ud. que es necesario
aplicar métodos para
mejorar las ventas de las
artesanias?

¢Considera Ud. Que el uso
gue se le da a las artesanias
es el adecuado?

¢Consideran oportuno que
existan distribuidores en
otras ciudades para
incrementar las ventas?

Encuestas
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Prondsticos y

Pronésticos de ventas

¢Considera oportuno

organizada en miras
de mejorar  sus
intereses
econémicos en
beneficio a la
actividad
productiva que
realizan.

Estrategias

Eventos

-Organico funcional

-Estrategias para
Artesano
-Estrategias de
mercadeo

-Ferias
-Exposiciones
-Programas

elaboran?

¢Considera incomodo que el
cliente  participe en la
elaboracion de las
artesanias?

¢ Qué tan satisfecho se siente
con la actividad que realiza?

Presupuestos Presupuestos de participar en ferias y otros
Marketing eventos para socializar lo
que se hace en esta
localidad?
Plan De Controles.
Seguimiento
-Econémicos ¢Cémo  aportaria  para
Variable La Asociacion de Recursos -Talento humano conseguir el recurso
Dependiente Artesanos -Herramientas y financiero y la ejecucion de
Asociacion de | “Herencia Cultural materiales las actividades?
Artesanos “Es una entidad que Guia de
“Herencia reine al recurso Servicios -Adornos, utensilios Observacion
Cultural” de la | humano dedicado a en Maderay Cafia
Comuna la elaboracion de Guadua. ¢Qué valor agregado seria
Libertador artesanias para necesario  aplicar  para
Bolivar. trabajar de manera | Estructura organica -La directiva mejorar las artesanias que se

Encuestas

Fuente: Matriz de Operacionalizacion de las Variables. Paredes Garcés Wilson y Paredes de la Cruz Nataly (2011). Pag., # 25

Elaborado por: Darwin Lainez Suarez.
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CAPITULO 1.

MARCO TEORICO
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1.1  ANTECEDENTES DEL TEMA

La Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural” como se hizo referencia en el
planteamiento del problema esté situada en la comuna de Libertador Bolivar en la
que encontramos familias dedicadas a la elaboracion de Artesanias en Madera y
Cafa Guadua, esta actividad es una de las fuentes de ingreso para los habitantes

de este sector.

La Asociacion tiene pocos afos de constituida aunque no formalmente por la falta
de union y colaboracion de sus miembros, muchos de ellos prefieren trabajar

independientemente, no conciben la ventaja que representa trabajar en equipo.

Con respecto a la constitucion formal conocemos que se encuentran en tramites,
realizando los estatutos de la asociacidn para asi obtener la vida juridica y estar
respaldada por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y demas instituciones
rectoras de esta actividad y asi poder participar de sus beneficios, acceder a ferias,

certificaciones, entre otras.

Los productos que elaboran los artesanos realmente son novedosos para
decoraciones rusticas en cualquier espacio de un domicilio sea este en el campo o
en la cuidad, es asi que solo los que visitan la localidad tienen el privilegio de
observar la variedad de productos que ofrecen, como se las elabora y por
supuesto comprarlas, a pesar de tener unos pequefios distribuidores en otras
ciudades la oferta es mayor a la demanda y por ende el trabajo no es tan rentable.

Consideramos necesario recurrir a un Plan de Marketing para mejorar la
comercializacion empleando de manera més efectiva las herramientas, estrategias
y presupuestos para con ello disefiar un nuevo plan de trabajo en el que se pueda
corregir las falencias y lograr conseguir ser mas competitivos dentro del mercado

en el que se desenvuelven.
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1.2 PLAN DE MARKETING
121 Plan

Es un conjunto coordinado de metas, directivas, criterios y disposiciones con que
se organiza un proceso, pudiendo ser integral o sectorial y en distintos niveles:

comunal, urbano, local, regional, nacional.

Es evidente que a un plan se le conozca como un conjunto de programas, metas
que coordinadamente conducen a la consecucion de objetivos programados en un
tiempo establecido, ademas que se convierte en un instrumento fécil de usar en
cualquier actividad que se desea emprender como es el caso para la Asociacion
“Herencia Cultural” que necesita de planes enfocados al desarrollo efectivo de

produccion y mejoras en su comercializacion.
1.2.2 El Marketing

El marketing ha sido definido por la American Marketing Association como “el
proceso de planear y ejecutar la concepcion, fijacién de precios, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos individuales y organizacionales”.

El marketing, por lo tanto, esta interesado en estudiar los procesos de intercambio
entre las partes implicadas (consumidores y empresas) y en facilitar los medios
adecuados para que éstos se produzcan y se pueda concebir resultados éptimos de

gran expectativa para la organizacion.

1221 Definiciones de Marketing

Marketing Publishing (2007) en su libro Plan de Marketing Personal
“indica que el marketing es el conjunto de técnicas que estudian y
facilitan el paso de los productos y servicios desde su lugar de origen
0 produccion hasta su punto final: el consumidor o usuario”

pag. # 25.
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El marketing cumple un proceso con los productos y servicios manejando
estrategias y tacticas competitivas con el fin de cumplir con las exigencias y
necesidades de los clientes. Evidentemente el Marketing es la herramienta que la
Asociacion “Herencia Cultural” necesita para competir en el sector artesanal cuya
ventaja competitiva es la calidad, con el uso de Recursos Naturales como la cafia
guadua dan forma a productos muy novedosos, pero necesariamente hace falta
mayor difusion de la utilidad que le podemos dar y lograr que los clientes se

interesen de lo que se oferta en un mayor porcentaje.

1.2.2.2 ¢ Qué es un Plan de Marketing?

El plan de marketing es un documento escrito en el que de una forma sistematica
y estructurada, previa realizacion de los correspondientes andlisis y estudios, se
definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como
se detallan los programas y medios de accidn que son precisos para alcanzar los

objetivos enunciados en el plazo previsto.

Es un documento que detalla un objetivo especifico de mercado que puede ser un
bien o servicio, una marca o una gama de productos en la cual describe la
situacion actual del producto, especifica los resultados esperados (objetivos),
identifican los recursos que se necesitard (incluido, financieros tiempo y
habilidades). Todo Plan de Marketing debe contar con una estructura que implica
la emision de informacién importante y asegure que la informacion se expone de

una manera logica.

1.2.2.3 La importancia del Plan de Marketing

El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que toda empresa que
quiera ser competitiva en el mercado debe utilizar. En el marketing, como en
cualquier actividad gerencial, la planificacion constituye un factor clave para

minimizar riesgos Yy evitar el desperdicio de recursos y esfuerzos. En este sentido,
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el plan de marketing se torna imprescindible, ya que proporciona una vision clara
de los objetivos que se quieren alcanzar y, a la vez, informa de la situacion en la
que se encuentra la empresa y el entorno en el que se enmarca. Esto permite
definir las estrategias y acciones necesarias para su consecucion en los plazos

previstos.

1.2.2.4 ¢ Qué comprende un Plan de Marketing?

La primera etapa comprende un andlisis de la situacion en la que se encuentra mi
empresa 0 negocio, la segunda etapa es el diagnostico frente a la competencia, la
tercera etapa los objetivos hacia donde queremos llegar, la cuarta etapa las
estrategias que haremos para conseguirlo, la quinta etapa consiste en acciones y
presupuestos, en como llevaremos y la sexta y ultima etapa el control que

significa que tal estamos haciendo nuestro trabajo.

1.2.3  FILOSOFIA EMPRESARIAL

1.2.3.1 Descripcion de la empresa

1.2.3.2 Misidn

Es la “razéon de ser” aquello que quiere hacer o conseguir, una declaracion de
mision bien escrita demuestra que conoce su negocio, ha definido su meta Unica y
puede articular sus acciones en forma concisa. Marca la funcion y lugar que ante
la sociedad aspira a lograr la organizacion, por lo que se convierte en su objetivo o

resultado supremo durante uno o mas periodos de planificacion.

Para elaborar una mision con calidad se considera las siguientes preguntas:

v ;Qué hacemos? v' ;Cbémo lo hacemos?

v’ ¢Paraqué lo hacemos? v’ ¢Por qué lo hacemos?
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Estas interrogantes son muy importantes para el desarrollo de la Mision ya que
buscan identificar a la organizacion de las demés con el fin de demostrar que

somos diferentes a las que existen en el mercado.

1.2.3.3 Vision

Es lo que la organizacidn quiere ser y espera ver de si misma en el futuro. Define
el suefio a largo plazo. La vision esta siempre un poco mas alla de lo posible. Es lo

que estéa constantemente luchando por lograr.

Para que una visién tenga una mejor redaccion se toma en cuenta las

siguientes interrogantes:

v' ¢Qué realmente queremos? v' Debe ser clara y sencilla de
v' Lavision motiva e inspira facil comunicacion

v" Debe ser compartida

La redaccion de la Vision busca un mejor bienestar en el futuro para la
organizacion por lo que debe responder de forma segura a estas preguntas que se

ha formulado.

1.24 AMBIENTE DEL MARKETING

1241 MACRO AMBIENTE

1.2.4.1.1 Entorno Politico

Echeverri L (2009) en su libro Marketing Practico indica que “Pueden
tener un impacto directo sobre el modo en que funciona la empresa.
Las decisiones del gobierno afectan al dia a dia empresarial a través de
las normas o legislaciones que regulan el funcionamiento del negocio”
Pag. # 38
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Evidentemente este entorno es controlado por leyes que imponen las entidades
gubernamentales con la finalidad de vigilar las actividades comerciales y a su vez
interviene como agente regulador en las acciones que se implementen para el

campo en el gque nos desarrollamos como organizacion.

Si bien es cierto la Asociacion “Herencia Cultural “estard expuesto a todas las
regulaciones que sean posibles muchas de ellas podran aportar con su desarrollo
sea en el ambito comercial o de produccién, mientras que otras podrian ser
negativas limitdndola a conseguir sus objetivos de forma oportuna como se la

planifique.

1.2.4.1.2 Entorno Econémico.

Echeverri L (2009) en su libro Marketing Préctico indica que “La
operacion de una empresa esta influenciada por factores econdémicos a
escala nacional y mundial. Indicadores como el PIB, la inflacion, el
desempleo, las tasas de interés, entre otros, constituyen variables de
especial cuidado, ya que responden a los cambios del entorno y a la
incidencia de politicas monetarias y fiscales de un determinado pais.”
Pag. # 39

Es cierto que el entorno econémico incide directamente en toda una poblacién por
lo que los indicadores de inflacién y desempleo afectan a su economia y por ende
al poder adquisitivo de los individuos, y a su vez a una organizacion no le sera facil
concretar negociaciones porque enfrentarad ciclos cambiantes para las inversiones

que proyecte.

Basicamente en la Comuna Libertador Bolivar la mayoria de sus habitantes viven
del turismo subempleandose en el &mbito artesanal, gastronémico, hotelero y
comercial pero realmente la economia no es totalmente satisfactoria por los ciclos
de temporada alta y baja que enfrentan, se puede observar una disminucion
significativa de turismo en los meses comprendidos de Mayo — Noviembre ademas

de otros indicadores que afectan a esta actividad productiva.
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1.2.4.1.3 Entorno Social

Echeverri L (2009) en su libro Marketing Practico indica que son
“Factores sociales como la familia, amigos y medios de comunicacion
afectan las actitudes, intereses y opiniones de los individuos y, por
ende, de la colectividad. Estas fuerzas forman parte del modo de vivir
de las personas y de lo que piensan sobre si mismas.”pag. # 39

En el entorno social al que se hace referencia es facil concebir que los cambios
demogréaficos son parte fundamental en este criterio por lo que cualquier
aseveracion generara cambios en la oferta y la demanda de productos que

consuma la poblacion.

Ademas podemos argumentar que la actividad que realizan los artesanos es un
arte rustico cultural con disefios para diferentes gustos y para toda clase social, el
propdsito es ser util en una actividad en la que participan toda una familia y por

ende disminuir los indices de desempleo.

1.2.4.1.4 Entorno Tecnoldgico

Echeverri L (2009) en su libro Marketing Practico indica que “Los
avances de la tecnologia estdn provocando cambios en los negocios.
Internet tiene un gran impacto sobre el marketing. Se replantean las
actividades de Marketing, debido a que el contacto con el cliente se
efectlia a través de una pagina web o el correo electrénico.” Pag. # 39

Indiscutiblemente la tecnologia es un factor determinante hoy en dia para todo
individuo por lo que facilitaria las labores diarias en cualquier actividad, ademas
con el internet que es una herramienta multifuncional que ayuda a mantenerse
comunicado, hacer negociaciones, realizar transacciones de dinero e incluso
comprar con mayor facilidad. De esta forma la Asociacion de Artesanos aplicara
esta herramienta con medios electronicos para lograr los objetivos propuestos
como es el posicionamiento de “Herencia Cultural” en el mercado artesanal

dentro de la Ruta del Spondylus.
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1.25 MICROAMBIENTE

1251 Proveedores

Son las empresas o personas que suministran productos o materia prima que
forman parte fundamental del proceso productivo y que aparecen al inicio de la
cadena de valor. Los tipos de proveedores y los criterios de seleccion son
determinados por el empresario. A mayor nimero de proveedores, mayores seran

las opciones que tendra un empresario para tener un fuerte poder de negociacion.

1.25.2 Distribuidores

Son las personas 0 empresas que apoyan la comercializacion, venta y promocion
de bienes o servicios de la organizacion hacia el mercado objetivo. Esta
conformado por mayoristas y minoristas. L0s mayoristas son empresas 0
personas que tienen un contacto indirecto con el cliente final y su estrategia es la
venta al por mayor. Dentro de los mayoristas estan los intermediarios, agentes y

distribuidores.

Los minoristas son las empresas que tienen contacto directo con el puablico
objetivo y su estrategia se basa en la venta al por menor. En el grupo de los
minoristas estdn las cadenas de almacenes, los supermercados, tiendas y
establecimientos especializados. El empresario define unas politicas o reglas de

juego que establece con cada canal de distribucion.

1.2.5.3 Clientes

Corresponde al conjunto de personas y empresas que conforman el mercado
objetivo. Cada organizacion si bien atiende un mercado especifico, algunas
siguen sin conocer cuales son las caracteristicas y factores que influyen en la
compra de sus productos. Un empresario debe identificar el tipo de clientes que

atiende y entender con precision qué es lo que ellos quieren.
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1254 Competidores

El gran nimero de competidores que tienen las empresas en la actualidad ha
propiciado el fenémeno de rivalidad amplificada. Este concepto, planteado en sus
inicios por el consultor norteamericano Michael Porter, define que existen cinco

fuerzas competitivas que determinan las operaciones de la empresa:

Cuadro N°2: Fuerzas Competitivas De Porter

Productos
sustitutos

Proveedores

Competidores
potenciales

Distribuidores

Competidores
del mismo
sector

Fuente: Lina Echeverri/Marketing practico
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez.

1.2.6  Anélisis FODA

Es una herramienta propia del analisis estratégico el analisis F.O.D.A., que
consiste en evaluar las fortalezas y debilidades que estan relacionadas con el
ambiente interno de la empresa y las oportunidades y amenazas que se refieren al

micro y macro ambiente de la compafiia.

Este instrumento permite representar en términos operativos un cuadro de
situacion que distingue entre el adentro y el afuera de la empresa. Se definen las
fortalezas y debilidades que surgen de la evaluacién interna de la compaiiia, y las

oportunidades y amenazas que provienen del escenario.
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1.2.7 SEGMENTACION DE MERCADOS

1.2.7.1 Estrategias de Segmentacion

Estrategia no Diferenciada: la empresa ofrece el mismo tipo de producto o
servicio para todos los segmentos haciendo caso de las diferencias que existen

entre ellos.

Estrategia Diferenciada: la empresa ofrece distintos tipos de productos o
servicios para que respondan mejor a las diferentes necesidades, deseos y

expectativas que muestran los distintos segmentos que integran el mercado.

Estrategia Concentrada: la empresa ofrece un solo tipo de productos o servicios
para responder a las necesidades, deseos y expectativas muy especificas de un

Unico segmento del mercado.

128 POSICIONAMIENTO

1.2.8.1 Ventaja competitiva

Echeverri L (2009) en su libro Marketing Préactico indica que “La empresa puede
mantener una ventaja Unica, tiene una mayor posibilidad de captar la atencién de
sus compradores, marcando diferencia ante los competidores.” Pag. # 78. La
ventaja competitiva la podemos considerar como una caracteristica Unica que
posee la Asociacion “Herencia Cultural”, por medio de la calidad de sus
productos, las artesanias que se elaboran en este lugar son muy llamativas y
logran adornar un espacio cualquiera, los creativos artesanos emplean su tiempo,
esfuerzo, he invierten dinero para dar valor agregado a sus productos marcar
diferencia ante sus competidores, con el proposito de ofertar un recuerdo Unico
para quienes nos visitan, ademas de cumplir con los gustos y preferencias que los

clientes requieren.
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1.2.8.2 Estrategias de Posicionamiento

Marketing Publishing (2007) en su libro el marketing y su utilidad en la pequefia
empresa menciona que “El posicionamiento de una empresa, producto o servicio
representa la forma como los clientes actuales y potenciales lo perciben y
recuerdan” P4g. # 131. Indudablemente el posicionamiento de productos o
servicios depende de las estrategias y tacticas que se utilicen, la Asociacion
“Herencia Cultural” durante los pocos afios que tiene de organizada se ha
mantenido en querer lograr grandes cosas como regularizarse formalmente como
una organizacion artesanal cumpliendo con todos los requerimientos que esta
demande, ademéas de ofertar productos con exclusivos disefios con el fin de
posicionar su marca en el mercado, y que los clientes perciban calidad y garantia

de lo que adquieren.

1.29 MARKETING MIX

1.29.1 Estrategias de Productos

Esta conformado por un conjunto de elementos tangibles e intangibles, como son
el producto bésico, la marca, el empaque, la etiqueta, la calidad y los servicios de
apoyo que en un todo armonico contribuyen a satisfacer las necesidades y las
expectativas del comprador. La mayoria de artesanias que oferta la Asociacién se
encuentran en proceso de Introduccién de acuerdo al ciclo de vida del producto
por lo que son multiples las estrategias que se podrian emplear con el fin de que el

producto pueda mantenerse en el mercado por un buen tiempo.

1.2.9.2 Estrategias de Precio

Al considerar precio, habria que conocer los de la competencia, sus niveles de
calidad, el seguimiento de poblacién al que se va a dirigir el producto, los puntos
de venta donde se va a comercializar, y todos los demés factores que se analizaron

al tratar especificamente esta variable.
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1.2.9.3 Estrategias de Distribucion.

Por lo que se refiere a la distribucion, habria que determinar los criterios de
aproximacion al mercado, que pueden ser via representantes, via minoristas,
mayoristas, etc., para lo cual habria que contratar a un equipo de ventas que se
contactara con estos distribuidores.

1.2.94 Estrategias de Comunicacion.

Consiste en informar al mercado-objetivo sobre la oferta de la empresa, lo que se
traduce en facilidades para el comprador, al conocer la propuesta de la empresa,

los lugares de venta, los precios de la misma.

En cuanto a la publicidad procederia la programacion de una o varias campanas,
tanto bésicas como estratégicas, es decir, dirigidas a la clientela que se considere
potencialmente compradora del producto, seleccionando los espacios pertinentes

en los medios de comunicacion

1.295 Tecnologias de la Informacion y Comunicacion “TIC's”

Son las Tecnologias de la Informacion y Comunicacién, es decir, son aquellas
herramientas computacionales e informaticas que procesan, sintetizan, recuperan
y presentan informacion representada de la mas variada forma. Es un conjunto de
herramienta, soportes y canales para el tratamiento y acceso a la informacion, para

dar forma, registrar, almacenar y difundir contenidos digitalizados.

La TIC's es un componente esencial de las organizaciones exitosas. Si bien el uso
cada vez mas rapido de la TIC's y de Internet presenta no solo nuevas
oportunidades, sino también nuevos retos para los administradores. Por una
razon, la balanza del poder se ha inclinado a favor del cliente. Gracias a un
acceso ilimitado a la informacion en Internet, los clientes estin mucho mejor

informados y se han vuelto mucho més demandantes.
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1.2.10 PRONOSTICOS Y PRESUPUESTOS DE MARKETING

1.2.10.1  Presupuestos de Marketing

Segln conocemos un presupuesto es la expresion financiera de un plan de
marketing encaminado a lograr determinados objetivos en el que para su
formulacidon se debe identificar todos los costos en materiales, personal e insumos
financieros y definir claramente cuales son las areas y las personas responsables

de usar esos recursos.

Para llevar a cabo las acciones definidas previamente es necesario contar con
recursos, los cuales se materializan en un presupuesto, cuya secuencia de gasto se
hace segun los programas de trabajo y tiempo aplicados. Después de su
aprobacion, un presupuesto es una autorizacion para utilizar los recursos

econdémicos. No es el medio para alcanzar un objetivo, ese medio es el programa.

La estructura de presupuesto que se empleara en este trabajo de investigacion de
Plan de Marketing estd conformada por varias categorias que tendran que
cumplirse de acuerdo a la planificacion que convenga, entre lo mas necesario a
considerar en el presupuesto esta la inversion en el Plan de Publicidad, Plan de
Relaciones Publicas, Plan de Promociones, Plan de Ventas Personales, Plan de
Marketing Directo, ademas del costo de la Investigacion de Marketing y del
Lanzamiento del Producto.

1.3 LA ASOCIACION DE ARTESANOS “HERENCIA CULTURAL”

1.3.1 ¢ Qué es una Asociacion?

Una asociacion es un grupo de personas que se unen de manera voluntaria y libre
para lograr, sin animo de lucro, una finalidad de interés general o particular a tal

fin ponen en comdn sus conocimientos, actividades o recursos economicos.

25



1.3.2 La Comuna Libertador Bolivar

1.3.2.1 Situacion Geografica

La comunidad de Libertador Bolivar se ubica en la zona costera del Ecuador,
especificamente en la parroquia Manglaralto del Canton Santa Elena provincia del
mismo nombre, es considerada como uno de los lugares de interés turistico que

posee la denominada Ruta del Sol, hoy Ruta del Spondylus.

Libertador Bolivar se distingue de otras comunidades de interés turistico ya que
aqui se han emprendido actividades relacionadas al turismo de manera diferente,
ademas su interés por querer mejorar su nivel de vida ha hecho que estos
pobladores implanten pequefios negocios familiares como es, la creacion de
restaurantes, hospederias comunitarias, talleres y tiendas artesanales, entre otras.
Podemos hacer referencia que dentro de esta comuna existen mas artesanos, que
no son afiliados a la asociacion pero se dedican a la misma actividad aunque
especializados en diferentes areas como elaboracién de sombreros, hamacas,

carteras de hilo, entre otras.

1.3.2.2 Densidad Poblacional.

La Provincia de Santa Elena esta constituida fundamentalmente por tres cantones
como son Santa Elena, La Libertad y Salinas, cada una con sus respectivas

parroquias y subdivisiones como son las comunas y recintos.

De forma generalizada la Provincia de Santa Elena. Posee una poblacion
residente de 270.000 habitantes (1.97 % del total nacional) y una poblacion
flotante superior a 200.000 personas en época de temporada alta basicamente. El
canton Santa Elena tiene una poblacion de 126.271, de ellos 64.446 son hombres
y 61.825 mujeres, en el area urbana viven 31.503 personas y en la rural 94.768.

Siendo el cantdn mas grandes de la Provincia.
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La parroquia Manglaralto a la cual pertenece la comunidad de Libertador Bolivar
cuenta con 23.423, significa que 2600 habitantes pertenecen a la comunidad de
Libertador Bolivar equivalente a un 11%. Segun el INEC, Plan de Desarrollo

Estratégico Participativo del Cantén Santa Elena.
1.3.2.3 Productos elaborados por la Asociacion “Herencia Cultural”

La Asociacion “Herencia Cultural” por medio de los 25 socios activos que la
conforman, realizan diferentes disefios de productos artesanales, cada uno en sus
respectivos talleres, empleando materia prima como la cafia guadua y madera
ademas de la maquinarias y el arte que tienen en sus manos, dan forma a un sin
namero de productos entre adornos, lAmparas y jugueteria que son muy novedosos
para el turismo que llega de diferentes rincones de nuestro pais e incluso de otros
paises, en los meses comprendidos como temporada alta de Diciembre — Abril. En

el siguiente cuadro encontramos detallado todos los productos que se oferta.

Cuadro N°4: Tipos de productos que elaboran los Artesanos de la Asociacion

“Herencia Cultural”

Artesanias en cafia guadua Caracteristicas

Lamparas de embudo
Lamparas de pared Ideal para la sala

Lampara tipo velador | Ideal para el dormitorio

Lampara tipo tumbado | Ideal para decorar una habitacion
Lampara tipo cubo Ideal para la sala

Lampara tipo botella Ideal para la sala

Artesanias en madera Caracteristicas

Ideal para decorar una habitacion

Veleros

Adorno para una oficina, y/o jugueteria

Carros tanqueros

Adorno para una oficina, y/o jugueteria

Autos clasicos

Adorno para una oficina, y/o jugueteria

Excavadora Adorno para una oficina, y/o jugueteria
Tractor Adorno para una oficina, y/o jugueteria
Rodillo Adorno para una oficina, y/o jugueteria
Moto niveladora Adorno para una oficina, y/o jugueteria
Volqueta Adorno para una oficina, y/o jugueteria
Chivas Adorno para una oficina, y/o jugueteria
Camiones Adorno para una oficina, y/o jugueteria
Tréiler Adorno para una oficina, y/o jugueteria

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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1.3.24 Proceso de Elaboracién de las Artesanias.

El material méas necesario para la elaboracion de las artesanias es la cafia guadua,
sapan de banano, paja toquilla, madera, e insumos, ademas de la utilizacion de
herramientas pequefias tales como taladro, esmeril, pulidora entre otros
instrumentos, no se cuenta con maquinas grandes que sean mas efectivas porque
son muy costosas y el capital que se maneja es reducido, a pesar que nos
facilitaria la elaboracion y por ende crecer en la produccion, que es lo que se
desea, no se consigue financiamiento. Por tal razén el proceso de acreditarse como
asociacion esta pendiente y poder acceder a auspicios. A continuacion detallamos

las herramientas més utilizadas en el proceso de elaboracidn de artesanias.

Esmeril.- Esta herramienta sirve para lijar y darle forma a la madera, de esta

manera lograremos un buen acabado en las artesanias.

Taladro.- Esta herramienta nos permite perforar y a través de esto se da forma a

la madera dandole el acabado final.

Gréafico N° 1: Herramientas que utilizan los Artesanos

T VP '.Q

Fuente: Taller artesanal Angel
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez
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Modelos de carros elaborados artesanalmente en madera (cedro) por parte de

los artesanos de la comunidad.

Grafico N°2: Artesanias en Madera

A
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Fuente: Taller artesanal Angel
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Modelos de lamparas elaborados artesanalmente en cafia guadua por parte de los

artesanos de la comunidad.

Gréafico N°3: Artesanias en Cana Guadua.

Fuente: Taller artesanal Angel
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez
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1.3.25 Artesanias en la Provincia de Santa Elena.

Si recorremos los tres cantones que conforman la provincia nos daremos cuenta
que sus habitantes, utilizando su creatividad realizan diversos tipos de productos
artesanales, empleando materia prima local. En las comunidades del canton Santa
Elena es donde mayormente encontramos artesanos, entre ellas vale destacar las

siguientes:

Comuna Barcelona donde existen organizaciones de mujeres y familias enteras
dedicadas a procesar paja toquilla y la venden como materia prima y otras le dan
valor agregado transformandola en productos terminados como sombreros,

carteras, y diferentes accesorios con este material.

La comuna Dos Mangas donde en sus zonas montafiosas se obtiene madera, cafia
guadua, y tagua que son materiales muy Utiles para la elaboracion de aretes,
collares, pulseras, llaveros y recuerdos en general que son muy adquiridos por el

turismo nacional y extranjero.

La comuna Valdivia y San Pedro también la consideramos porque realizan labores
artesanales como es la elaboracion de calzados para damas, caballeros y nifios.
Los artesanos de esta comunidad mantienen esta actividad como un oficio
tradicional y un sustento para la economia de sus familias, emplean materia prima
de calidad y cada vez le dan valor agregado a sus productos por lo que estos se
mantienen en el mercado aungue la demanda no es del total agrado del artesano.

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

pero en menor proporcion.
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Gréfico N° 4: Variedades de Artesanias en la Provincia.

Fuente: Talleres artesanales
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

1.3.2.6 Las Artesanias y su evolucion en el Ecuador

Son innumerables los usos del bambu a nivel artesanal. En tal sentido en todo el
mundo se lo usa teniendo como Unico limite la creatividad del artesano. Nuestro
Pais se esta abriendo a la mediana y grandes industrias, el artesanado reviste aun
notable importancia y da trabajo a unas 200.000 familias. La mayor parte de la
elaboracion de los sombreros "Montecristi”, inadecuadamente Ilamados
"panama”, es de tipo artesanal, utilizando la fibra de la palmera toquilla; sin
embargo, la competencia de las fibras sintéticas japonesas ha puesto a este sector

en crisis, sobre todo en el sur de la Sierra y en ciertos lugares de Manabi.

En la artesania textil, se distinguen por su habilidad los indios de Otavalo, en la
parte septentrional de la region interandina; son muy bellas sus producciones
hechas a mano, con imaginativas combinaciones de colores. Otavalo es también

la sede de un antiquisimo mercado, que se remonta a tiempos anteriores a la
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invasion de los incas, cuando el valle estaba habitado por agricultores, cuya
evolucion cultural fue tan significativa que los conquistadores respetaron la
estructura basica, limitandose a mejorar el sistema de labranza de la tierra y hacer

que prevaleciera el idioma quechua.

También son de considerable valor los objetos de oro y plata, de una factura
secular, ya que deriva del arte precolombino, sorprendentes por su finisimo estilo,
trabajados en la propia zona de Otavalo y en otros parajes de la Sierra. Lo mismo

se puede decir de las alfombras y los articulos de ceramica.

1.3.3 El Bambu en el Ecuador

El Bambl en Ecuador se remonta a épocas primitivas. Se han encontrado
evidencias de construcciones de guadua, asi Illamada la Guadua angustifolia en
Ecuador, de hace méas de 10.000 afios. EIl hallazgo fue hecho por la arquedloga,
Karen Stothert, quien encontré las improntas de los bambues dejados en la arcilla
cocida, después de un incendio que calcin6 el barro. Es por tanto milenaria la
tradicion del bahareque a base de bambdes, paja y arcilla en Ecuador, lo que fue
confirmado en reiteradas oportunidades por diversos descubrimientos
arqueoldgicos. Se han encontrado vasijas-maqueta de la Ilamada cultura Jama-
Coaque que muestran la forma de usar la guadua para la construccién. Las
técnicas que en ella se manifiestan, se utilizan hasta hoy en poblaciones costeras

en la provincia de Manabi.

Desde la Antigiiedad el Bambu constituye uno de los mas importantes materiales
de construccion de viviendas populares, y dentro de ciertas culturas, para otros
maultiples tipos estructurales y constructivos. Es flexible, durable, liviano, muy
resistente y particularmente los hombres de campo saben usarlo con técnicas de
muy variados niveles de desarrollo y para multiples aplicaciones, desde alimentos,
bebidas, armas, vehiculos, muebles, artesanias de todo tipo, puentes, juguetes, etc.

Si bien, su mas conocida aplicacion es para la construccion de viviendas.
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Las especies lefiosas de bambu nos proveen de una madera de buena calidad con
caracteristicas muy particulares y con un enorme campo de aplicabilidad, sirve
también de materia prima para papel de uso grafico (todas las calidades), bolsas,
cartones, contrachapados, etc. Lo mas importante es destacar que el Bambu
constituye el eje alrededor del cual gir6 el desarrollo de diversas culturas del SE

asiatico y de nuestra América.

1.3.3.1 Guadua Angustifolia

La guadua ha sido una comparfiera de la humanidad desde épocas muy tempranas
pero solo en el siglo XXI se cree que dejara de ser un material de uso local y de
bajo costo para pasar a ser un producto industrializado de reconocimiento global.
Sus multiples usos se han extendido hasta nuestra época y es un excelente recurso
renovable que puede contribuir sustancialmente a beneficiar econémicamente a

los sectores rurales de los paises de América Latina.

Anteriormente sus unicos beneficiarios eran las comunidades de campesinos e
indigenas, que usaban el bambu en sus artesanias y/o para construir sus hogares.
Paises como Colombia, Ecuador, Brasil y méas recientemente en Costa Rica, han
comenzado a darle uso a la guadua en sectores industriales, sobre todo en el
campo de la construccion. También se la ha empleado en la fabricacion de
muebles utilizando el bambu se los hace utilizando la pieza entera, en especies
delgadas y gruesas o con listones o "latas" dandole diferentes disefios creativos
para todo tipode gusto, ademas se le da uso a este material en la elaboracién de

papel.

1.3.3.2 ¢ Qué es la Guadua?

La guadua, mas conocida como "cafia guadua”, "cafia brava", “cafia macho" o
simplemente como "cafia", reconocible por la banda blanca alrededor del nudo y
sus espinas en las ramas, pertenece a la numerosa familia de los "bambues"

existentes en la naturaleza.
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Fuente: Cafa Guadua
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

1.3.3.3 Historia de la Guadua

La guadua es originaria de América, donde existen aproximadamente 26 clases de
"guadua”, pero solo en Ecuador, Colombia y parte de Venezuela existe la especie
conocida por los cientificos como "GUADUA ANGUSTIFOLIA KUNTW”
Cientificos de otros paises han catalogado a nuestra guadua como uno de los
mejores BAMBIJES DEL MUNDO por sus caracteristicas fisicas, mecanicas y

botanicas.

Nuestro pais no cuenta con una gran cantidad de reserva de bambu maduro, segln
los expertos del tema (ECUABAMBU). Esto se debe a que ha sido utilizado para
cubrir la demanda interna y para la exportacion, principalmente a Peru y el resto
de cultivos no estan todavia en esta etapa. De igual forma, el bambl en estado
silvestre se va reduciendo anualmente porque la demanda nacional es mayor que

lo que produce anualmente el bambu silvestre.
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Sin embargo, se proyecta que la produccion se ha incrementado desde 2003, ya
que se vive un “boom” que ha llevado a muchos agricultores a dirigirse hacia el
cultivo de cafia guadua, y no hay una produccion importante debido que son
siembras jovenes. Las principales zonas donde se haya bambu en el pais son
Esmeraldas, se estima hay unas 300 Ha.; en el Oriente una cantidad similar, sin
embargo las provincias més importantes son Guayas, Manabi y Los Rios, que
totalizan cerca de 2000 Ha. Actualmente, los principales productores de bambu

son: Grupo Wong, el Sr. Sucre Pérez, Grupo NOBIS, Acero Vegetal, entre otras.

1.3.4 La oferta de Madera en Ecuador

Ecuador es reconocido a nivel internacional por la excelente calidad de la madera
y sus manufacturas y semi-manufacturas que se destinan al mercado externo.Los
rubros méas destacados corresponden a: contrachapados y listonados, madera bruta
y balsa. Cabe destacar que Ecuador es el primer exportador de balsa a nivel
mundial, cubre el 98% de la demanda internacional. También esta considerado en
los primeros lugares de las exportaciones de tableros contrachapados en
Sudamérica luego de Brasil y Chile, y, después de este Gltimo pais esta ubicado
como el segundo productor a nivel regional de tableros MDF.

La produccion de la TECA se ha incrementado en las ultimas décadas.
Considerada una de las maderas tropicales exoticas mas valiosas del mundo, se
destaca por su aceite natural y alto contenido de silicato; lo cual la hace

extremadamente resistente.

1.34.1 El uso de la Madera en las Artesanias.

La madera puede ser trabajada para obtener multiples formas, pero para ello
requiere la aplicacion de procedimientos que una mayor eficiencia en el proceso
de produccion de madera. Las artesanias en madera requiere la aplicacién de
diversas técnicas, con las cuales obtener una gran diversidad de formas que nos

permitiran obtener juguetes y muebles, entre otros productos.
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Como sabemos existen maderas duras y suaves, lo cual no significa que unas sean
sencillas que otras de ser talladas. La dureza se define por el grado de porosidad
que presenta la fibra, asi podemos darnos cuenta si una madera es dura cuando es

muy compacta y suave cuando la fibra es porosa.

14 Marco Legal

La Constitucion de la Republica de Ecuador del 2008

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico,
fuente de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las
personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y
libremente escogido o aceptado.

Ley de la Economia Popular y Solidaria.

Art. 24.-Son organizaciones econdmicas del sector asociativo o simplemente
asociaciones, las constituidas, al menos, por cinco personas naturales, productores
independientes, de idénticos o complementarios bienes y servicios, establecidas
con el objeto de abastecer a sus asociados, de materia prima, insumos,
herramientas y equipos; o, comercializar, en forma conjunta, su produccion,
mejorando su capacidad competitiva e implementando economias de escala,
mediante la aplicacion de mecanismos de cooperacién. Se podran constituir
asociaciones en cualquiera de las actividades econdmicas, con excepcion de la

vivienda, ahorro y crédito, transportes y trabajo asociado.

Art.25.-Las asociaciones productivas o de servicios, adquiriran personalidad
juridica, mediante resolucion emitida por el Instituto, luego de verificado el
cumplimiento de los requisitos que constaran en el Reglamento de la presente ley
y para ejercer los derechos y cumplir las obligaciones previstas en la misma, se

registraran en el Instituto y se someteran a la supervision de la Superintendencia.
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Ley de Defensa del Artesano.

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas de artes,
oficios y servicios, para hacer valer sus derechos por si mismos o por medio de las
asociaciones gremiales, sindicales e interprofesionales existentes o que se

establecieren posteriormente.

1.4.1  Creacidon de la Comuna Libertador Bolivar

Libertador Bolivar es reconocida como comuna mediante Acuerdo Ejecutivo del
Gobierno Nacional del Ecuador el 08 de Noviembre de 1938, estableciéndose sus
limites a través de la carta topografica del Instituto Geografico Militar (IGM) de la
E; 1 100 mts — 9793540-N- 530300-EA (La Loca).Al Sur.- Comuna Valdivia. Al
Este. Comuna Sinchal Barcelona.- 580 mts.- 9795940-N-536710-E; 570 mts -
9795395-N- 536560-E; 405 mts.- 9795405-N-536150-E (Cerro de Caia).Al
Oeste.- Océano Pacifico.- Playa Bruja.- HITO.- siguiendo la linea de costa al
punto 9792860-N- 529450-E (Longitud aproximada 3 320 mts).

Esta ubicada aproximadamente en el Km 51 de la capital de la Provincia de Santa
Elena, posee una extension de 1.476 hectareas, se encuentra entre las coordenadas
geogréficas 9°792.500 y 529.900 y una poblacién aproximada de 2.600 habitantes

segun el ltimo censo.

14.2 Creacion de la Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural”

El 5 de noviembre del 2009 nace la Asociacion de Artesanos “Herencia
Cultural” constituyéndose como pre asociacion con 25 socios activos. Estando en
los actuales momentos en tramites de legalizacion ante el Ministerio de Industrias
y Productividad MIPRO, el Ministerio de Inclusién Econémica y Social MIES y
la Junta Nacional de Defensa del Artesano JNDA. Para su respectiva

Certificacion y Aprobacion.
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15 Marco Situacional

151 Antecedentes Historicos de la Comunidad de Libertador Bolivar.

En los documentos que reposan en la comuna Atravezado existe la historia que en
el afio 1780 llegaron unos peregrinos no se sabe con exactitud de donde, de
apellidos De La Cruz, pero al llegar y al ver las bellas playas, los arboles
frondosos, quedaron maravillados e impactados y nunca mas quisieron irse,
construyeron una primera vivienda en la playa, una choza con techo de bijao, y
como eran chozas, las paredes la cubrieron con lo que habia a su paso ya que
necesitaban protegerse del sol y la lluvia, a medida que pasaba el tiempo, llegaron
otras familias de apellidos Floreano, Coronado y otros cuyos nombres se

desconoce.

Las montafias cubrian hasta casi llegar a la playa, montafias silvestres, que la
naturaleza habia puesto para que todo hombre tuviera el sustento diario pero con
esfuerzo y trabajo supieron ganarse el sustento diario, asi comenzd, la vida de lo
que hoy constituyen y forman la comunidad, mientras transcurria el tiempo estas
personas poblaron mas el caserio, la primera vivienda fue en la playa y ahi se
formo la primera calle que con el paso del tiempo fue devastada por la fuerza

destructora del mar.

Estos primeros pobladores como se conoce, se dedicaron a la agricultura, la pesca
y la ganaderia, para poder subsistir, realizaban los llamados trueques con personas
que vivian en la Libertad conocida anteriormente como “La Hueca”, en donde
tenian que viajar de dos a tres dias en caballo, de alli se fueron desarrollando otras
actividades de subsistencia como el comercio y otras més. Esta zona fue de gran

Prestigio, habia cosecha de paja toquilla y tagua, ya que esta era exportada al
exterior, ademas esta tierra tan fructifera producia el platano, maiz, yuca, naranja,
limon, maracuya, lima, zapote, mamey Cartagena, tomate, pimiento, sandia,

meldn, etc.
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15.2 Extraccion de la Materia Prima

La guadua, como recurso forestal, es una de las especies mas beneficiosas debido
a su desarrollo acelerado. Durante los primeros 120 dias el bambud tiene un

promedio de crecimiento de 10 cm/dia.

Durante los primeros meses la guadua emerge del suelo con su didmetro.
Definitivo recubierta de unas hojas gruesas color marrén que la envuelven para
protegerla (hoja caulinar). Es aqui donde empieza la carrera por conseguir su
altura total con la cual elimina su proteccion y empiezan a salir sus primeras
ramas en lo que se denomina la etapa juvenil o verde. Se va endureciendo con el
paso del tiempo. Generalmente se tarda de 4 a 5 afios para alcanzar su madurez y
puede conseguir 0 en este caso soportar alturas que sean mas de doscientas veces

su diametro.

Cuadro N° 3. Esquema del proceso de Extraccion

Plantaciones de cafia

Licencia

acopio

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

153 Utilidad de la Guadua en otros aspectos.

Conservacionista: Los guaduales tienen efectos protectores sobre los suelos y las
aguas del micro cuencas. Con su sistema de entretejido de raices, contribuye a la
conservacion y recuperacion de los suelos, pues amarra y sostiene el suelo en las
laderas y orillas de los rios de tal forma que evita la erosion y los desbanques. En
un guadual crecen otras plantas y alli se encuentra la riqueza de nuestra

biodiversidad: insectos, aves, animales, etc.
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Ecoldgico: Es una especie importante como protectora de las cuencas y riberas de
los rios y quebradas. Su accion es reguladora de la cantidad y calidad de agua,
que devuelve a su caudal en épocas normales y secas. Es un gran productor de

oxigeno y un gran retenedor de dioxido de carbono.

Economico: Por tratarse de una planta perenne y con capacidad de regenerarse
naturalmente, presenta altos rendimientos en volimenes por hectérea y en tiempos
relativamente cortos de aprovechamiento. La guadua es una especie nativa,

patrimonio del pais, con grandes posibilidades economicas.

Cultural: La guadua es parte inherente de la historia del Ecuador, conocida y
usada desde la época precolombina hasta nuestros dias, esta identificada con todos
los grupos humanos, por sus valores sociales, culturales, econémicos y ecoldgicos

ambientales.

Paisajista: Tiene un efecto purificador y embellecedor del entorno. Las laderas y
orillas de los rios cubiertas de guaduales son paisajes dignos de contemplacién y

admiracion.

Artesanal: Por su forma, flexibilidad, dureza y resistencia la guadua es un
adecuado material para la elaboracion de muebles, artesanias y multitud de

enseres.

Arguitectonico: Por su resistencia y versatilidad, la guadua es un insustituible
material de construccion de viviendas de toda clase y nivel social. Sus cualidades
fisico - mecanicas la hacen material idoneo para estructuras sismo resistentes y

como auxiliar en las construcciones de cemento.

Agroindustrial: Alrededor de la guadua se estan iniciando una serie de nuevas
industrias, como es la fabricacion de laminados, aglomerados, papel, palillos,

muebles, instrumentos musicales, artesanias y hasta alcohol y alimento.
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CAPITULO II

METODOLOGIA
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2 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para formalizar este estudio de Plan de Marketing debemos considerar las
acciones a realizar en los periodos de tiempo planificados, tomando en cuenta la
guia de orientacion y planificaciones dentro del proceso para determinar

funciones.

Con el Plan de Marketing, una vez que Se encuentre en ejecucion es
imprescindible darle seguimiento con la finalidad de direccionar al cumplimiento
de la planificacion especificamente con las estrategias, no debemos descuidar
detalles que en ocasiones perjudiquen el correcto desarrollo del mismo sino
debemos impulsar la utilizaciébn de otras herramientas para dar con el

cumplimiento de los objetivos.

2.1 Disefio de la Investigacion.

Con la efectiva utilizacion de los Métodos Historico — Logico y el Inductivo
lograremos obtener informacion procedente de la investigacion que estamos
desarrollando, obteniendo de esta forma detalles que ayudaran a cumplir con los
objetivos que tiene el Plan de Marketing para la Asociacion de Artesanos

“Herencia Cultural”.

2.2 Modalidad de la Investigacion.

En cuanto a la modalidad de investigacion se realizd6 como proyecto factible
porque estose asienta en la investigacion, elaboracién y desarrolld de una
propuesta viable para satisfacer una necesidad, o resolver un problema. Sciarra S.
(2009), considera que el proyecto factible: “comprende varias etapas, entre ellas:
El diagnostico, planteamiento y la fundamentacion tedrica de la propuesta,

procedimiento metodolégico de actividades y recursos para la ejecucion, analisis,
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conclusiones y realizacion.” Pag. 19. Entonces el presente trabajo se desarrollo
mediante modalidad de proyecto factible, puesto que esta orientado a solucionar el
de la mejor forma el problema que presenta la Asociacion de Artesanos “Herencia

Cultural”.

En la investigacion que se esta realizando el paradigma cualitativo, se refiere a
solucionar el problema de mercadeo de las artesanias en madera y cafia guadua
para la Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural”. En este estudio se plantea
una propuesta viable que oriente a la solucion de mejorar la comercializacion de
las artesanias en madera y cafia guadua dela Asociacion. Considerando el apoyo
de investigaciones de tipo documental y de campo, que conlleven a establecer las

pautas y caracteristicas fundamentales inherentes a la tedrica de la propuesta.

2.3 Tipos de la investigacion.

Los tipos de investigacion mas utilizada en el proceso del trabajo de titulacién

son los siguientes que analizamos a continuacion:

1. Estudio descriptivo. 3. Investigacion de campo.

2. Investigacion bibliogréfica. 4. Historica.

Estudio Descriptivo.

Este estudio nos permite conocer la situacion de la Asociacion Artesanal sobre los
hechos que ocurrieron en el pasado y en el presente, mediante la herramienta
estadistica que permite analizar las variables cualitativas, cuantitativas que son
importantes, también no facilita conseguir una informacion mas profunda que el
exploratorio ya que nos va a delimitar los hechos que conforman el problema.
Segin de Méndez C. (2006) considera que “estudio descriptivo tiene como
proposito fundamental la delimitacion de los hechos que conforman el problema

de investigacion” Pag. #230.

43



Investigacion Bibliogréfica.

Se la utilizo para obtener mayor fuente de informacion y analizar los criterios de
diferentes autores ademds de la acertada apreciacion del autor del trabajo de
investigacion de acuerdo a la planificacion estratégica y de marketing, tratando de
obtener una conclusion aplicable al presente estudio y recopilar la mejor
informacion pertinente para la exitosa elaboracion del Plan de Marketing para la

Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural”.

Entre las fuentes bibliograficas principales que se utilizaron en el transcurso de la

investigacion del tema de estudio fueron:

Folletos
Libros
Revista

Internet

NN

Entre otros

Investigacion de Campo.

Fue imprescindible emplear este tipo de investigacién ya que ésta nos permitid
tener un acercamiento directo con La directiva y artesanos afiliados y no afiliados
a la Asociacion a quienes se les formula pregunta para conocer de cerca los
diferentes problemas que le incomodan y asi mismo orientar las posibles

soluciones.

Investigacion Historica.

La Investigacion Historica se preocupa por examinar los hechos del pasado de la
Asociacion Artesanal, en donde se debe analizar con profundidad los hechos que
han ocurrido para que nos permita desarrollar el objeto de estudio.
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2.4 Métodos de Investigacion.

Método Inductivo.

Dentro de este método se puede conocer la realidad y &gilmente las cosas que ha
sucedido en el objeto de estudio, esto esta comparado de lo particular a lo general,
debido a que es un meétodo analitico y que esto facilita el estudio, hecho,

fendmeno particulares para alcanzar los resultados que se espera.

Meétodo Historico — Logico.

Este Método de Investigacion fue muy atil ya que se recopilé informacion de los
acontecimientos pasados de la Asociacion Artesanal y de la comuna haciendo
proporcion a un determinado tiempo o lugar, recogiendo datos veraces,

criticandolos y sintetizandolos.

2.5 Técnicas e Instrumentos de Investigacion.

Fuentes Primarias: son hechos y relatos observados directamente por quien
investiga, fue empleada al momento de recopilar informacién de manera directa

con los afiliados a la asociacion vy clientes a través de la observacion, y encuestas.

Observacion Directa. Méndez C. (2006) menciona que la observacion es:
“Participante cuando el investigador forma parte del grupo observado y asume sus
comportamientos; y no participante cuando éste no pertenece al grupo y sélo se
presenta con propositos de obtener informacion” Pag. 251. En este caso se empled
la observacion no participante con el fin de obtener informacion veraz que aporte

con la investigacion

Encuesta. Instrumento guia, mediante el cual se establecera el diagndstico, la

factibilidad del Plan de Marketing para la Asociacion de Artesanos “Herencia

45



Cultural” Segun Paredes W (2009) La Encuesta “es una técnica que a través de
preguntas sirve para recabar informacion acerca de las variables, medir opiniones,

conocimientos y actitudes de las personas.”’pag. #63.

Para ello se utilizara la técnica de la encuesta, el mismo que se realizara a los
clientes que visiten el sector los cuales sientas el deseo de comprar o adquirir
algun objeto, ademas se realizara encuestas a los afiliados y no afiliados a la
Asociacion, que constara en el anexo, con preguntas cerradas y con aplicacion de
la escala de tipo Likert, con el fin de conocer como se perfilan en el desarrollo de

sus actividades en el futuro con respecto a la comercializacidn de sus productos.

Fuentes secundarias: Son documentos como libros, folletos, enciclopedias, tesis
de grado, revistas especializadas en los que se basa el investigador para
fundamentar con teorias o criterios de profesionales el hecho o acontecimiento

que esté investigando.

Folletos, Se empled para obtener informacion acerca de la elaboracion de planes
de Marketing, asociaciones, como disefiar estrategias, politicas, entre otras que

sirvieron de apoyo a la elaboracion del Marco tedrico.

Lectura Cientifica de Textos y Revistas, Se revisaron textos especializados en
Planes de Marketing, investigacion cientifica, y temas relacionados al uso de

planes estratégicos y sus ventajas en las organizaciones, especialmente sociales.

Analisis de contenido, Redaccion y estilo. Estos son aspectos importantes que
permitieron, precisar la confiabilidad y validez de este trabajo de investigacion.

Documento de Internet, Nos permitié indagar en temas relacionados al
desarrollo del plan de Marketing, y conocer como funcionan las asociaciones, a
través de los diferentes servidores como Google, Yahoo, Wikipedia y otras
paginas web.

46



La investigacion depende de la calidad de la informacion que se adquiera, tanto de
las fuentes primarias como de las secundarias es por eso que para el desarrollo de
esta investigacion, se emple6 ambas fuentes y ademas se realizd el debido

procesamiento y presentacion de la informacion.

2.6 Poblacion.

La poblacion a la que se oriente el estudio, corresponde a los artesanos afiliados
y no afiliados a la asociacion “Herencia Cultural” que se dedican a la misma
actividad y ademas a los clientes que a través de un estudio estimado calculado
por medio de las personas que visitan los locales con interés de compra en la
temporada alta comprendido de Diciembre - Abril. El universo del presente

trabajo estd conformado por 18120, como lo demuestra el Cuadro N°5.

Cuadro N° 5: Poblacion Total de Clientes

Poblacion #
Personas que visitan los locales en Temporada alta 18120
Total de clientes que visitan de Diciembre — Abril 18120

Fuente: Asociacién de Artesanos Herencia Cultural
Elaboracion: Darwin Lainez Suarez

Asimismo consideramos necesario realizar encuestas a los artesanos para conocer
mas sobre su actividad y la realidad que viven. Es asi que dentro de la comunidad
existen aproximadamente 38 artesanos entre afiliados y no afiliados a la

Asociacién Herencia Cultural.

Cuadro N° 6: Poblacion Total de Artesanos

Poblacion #
Artesanos Afiliados y no Afiliados 38
Total 38

Fuente: Asociacién de Artesanos Herencia Cultural
Elaboracion: Darwin Lainez Suarez
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2.7 Muestra.

Segun Paredes Garcés W. (2011) define a la Muestra “como una parte
representativa de la poblacion por lo tanto refleja en cierta medida las
caracteristicas de la poblacion de la cual fue extraida”. Pag. 34.Existen dos tipos de
muestra, la muestra probabilistica y la no probabilistica, la muestra probabilistica,
son considerados aquellos elementos que tienen la misma posibilidad de ser
elegidos, de esto se deduce que en la probabilistica requiere de formula que

viabilice la investigacion.

Mientras que el muestro no probabilistico, se caracteriza no por la probabilidad

sino mas bien por las caracteristicas de la investigacion.

2.7.1 Tipo de Muestra

Muestreo Probabilistico

Para Méndez C. (2006) considera que: “En el muestreo probabilistico los
elementos se seleccionan mediante la aplicacion de procedimientos de azar. Cada
elemento de la poblacién tiene una probabilidad conocida de ser seleccionada”
Pag. 285. Por lo tanto para realizar este estudio se tiene claro que los elementos

de la muestra tendra la misma posibilidad de ser considerada.

Muestreo Sistematico

Esto quiere decir que si tenemos un determinado numero de personas que es la
poblacion (N) y queremos escoger de esa poblacion un numero mas pequefio el
cual es la muestra (n), dividimos el nimero de la poblacion por el namero de la
muestra que queremos tomar y el resultado de esta operacion seré el intervalo,
entonces escogemos un numero al azar desde uno hasta el nimero del intervalo, y

a partir de este numero escogemos los demas siguiendo el orden.
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Para determinar la muestra se escogié la siguiente formula, que nos permitird
obtener una muestra para establecer el nimero de encuesta, con la finalidad de
recabar la informacion necesaria que es la base fundamental para el disefio de Plan

de marketing. A continuacion se detalla la formula a utilizar:

n— N(p.9)
(N =D(e/k)?+ p.g

Donde:

N: Poblacién= (18120)

n: Muestra= (?)

K: nivel de confianza 1.96 = (95%)
P: probabilidad que ocurra =0.50
E: margen de error= 0,05=5%

Q: probabilidad de no ocurra= 0.50

o 18120(0,5.0,5)
(18120 —1)(0,05/1.96) + 0,5.0,5

o 18120(0,25)
(18119)(0.02551)2 + 0,25

_ 18120(0,25)
11,7911222519 + 0,25

4530
12.0411222519

n= 376,21 (Clientes)

La muestra se establecié dando como resultado de 376 personas (Clientes), cifra

que resulto de la aplicacion de la formula antes sefialada.
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De la misma forma se aplicd la formula para determinar la muestra de los

Artesanos cuya poblacion es de 38.

N N (p.q)
(N —1D(e/k)?2+ p.q

Donde:

N: Poblacién= (38)

n: Muestra= (?)

K: nivel de confianza 1.96 = (95%)
P: probabilidad que ocurra =0.50
E: margen de error= 0,05=5%

Q: probabilidad de no ocurra= 0.50

. 38(0,5.0,5)
(38 -1)(0,05/1.96)2 + 0,5.0,5
_38(0,25)
~0,0240785 + 0,25
G__ 95
0,274078

n= 34,66 (Muestra de Artesanos)

Cuadro N°7: Muestra

Muestras N°

Personas que visitan los locales en temporada 376
alta de Diciembre — Abril (Clientes) 35
Artesanos Afiliados y no Afiliados

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Para el célculo de la muestra se establecerd en funcion del muestreo sistematico,
por las caracteristicas que determinara el investigador para la muestra respectiva,
para ello el investigador acudira al lugar propio para obtener informacion sea

esta a los clientes y socios y no socios y lograr el objeto de estudio.
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2.8 Procedimiento y Procesamiento de la Investigacion.

El presente trabajo se realizo considerando lo siguiente:

Elaboracion del instrumento de investigacion.

se elabord el formato de la encuesta.

Recoleccion de datos por medio de la encuesta definitiva.
Representacion de cuadros y graficos estadisticos.

Anaélisis e interpretacion de los datos bajo la tabulacion.

YV V. V ¥V V V

Obtencién de la conclusion y recomendacion tomando de los resultados

obtenidos, a través de los analisis e interpretacion.

Los procesos que se desarrollaron en este estudio, cuenta con un conjunto de
estrategias, politicas técnicas y habilidades que permitieron emprender este tipo de
investigacion, el cual tiene como objetivo comunicar a las personas interesadas los
resultados de una manera clara y sencilla, de tal forma que haga posible al lector
comprender los datos y determinar por si mismo la validez y confiabilidad de las
conclusiones y pertinencia del estudio.

Ademas la informacién se procesé en funcion de los instrumentos y técnicas
utilizadas, en lo que se refiere a la tabulacion, se empled el programa Microsoft
Excel, tanto para la observacién y las encuestas, puesto que éste nos permitid
elaborar las correspondientes tablas de manera sencilla y ordenada, ademas de
ayudar en las sumatorios, el célculo de los porcentajes y la elaboracion de
gréficos, que son muy importantes para realizar el analisis de las variables en
estudio. Los items tuvieron el propdsito de recolectar informacion sobre las

capacidades productivas, situacion socio econdmica y condiciones de vida.
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CAPITULO Il1

ANALISIS E
INTERPRETACION DE
RESULTADOS
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3.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA OBSERVACION.

Matriz de la Observacion

Investigador: Darwin Lainez Suérez
Fecha: 7-14-21 de Enero del 2012

NuUmero de unidades de analisis: 35 Artesanos

Hora: 10:00 am

Variable en Observacién: Ambiente laboral de la Asociacion “Herencia Cultural”

Cuadro N°8: Matriz de Observacion de la Asociacion “Herencia Cultural”.

OBSERVACION TOTAL
DIMENSIONES |SUBDIMENCIONES

1 2 3 F %
Interés por definir De acuerdo 11 | 15 9 35 | 100%
Mision, Vision,
Objetivos En desacuerdo 0 0 0 0 0%
Voluntad para trabajar | De acuerdo 11 9 8 28 80%
bajo un plan En desacuerdo 3 2 2 7 20%
Voluntad para cumplir | De acuerdo 9 8 12 29 83%
metas En desacuerdo 3 2 1 6 17%
Interés por invertir en | Optimista 9 8 8 25 71%
su Negocio Pesimista 3 4 3 10 | 29%
Interés por aplicar Optimista 8 9 10 27 77%
estrategias Pesimista 2 3 3 8 23%
Voluntad para trabajar | Motivados 7 8 10 25 | 71%
en Equipo Desmotivados 4 4 2 10 | 29%
Total Predisposicion 55 57 57 169 | 80%
Total Rechazo 15 15 11 41 20%

Fuente: Matriz de Observacion de la Asociacion “Herencia Cultural”
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Con las dimensiones consideradas en este cuadro, se puede apreciar la voluntad
con que se muestran los artesanos para aplicar cambios en su organizacion
haciendo énfasis en la falta de estructuracion de la mision, vision, objetivos,

ademas de medir la predisposicion de trabajar en equipo manejados mediante una
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guia de orientacion como es el Plan de Marketing cumpliendo metas y aplicando
estrategias para mejorar la imagen y comercializacion de las artesanias buscando

apertura en nuevos mercados que es lo que se busca para el bienestar institucional.

Interés por definir Mision, Vision, Objetivos.

De los 35 artesanos que intervinieron en la observacion se puede apreciar el total
interés por definir la filosofia empresarial que la componen la mision, vision,
objetivos. Cuya herramienta de observacion se aplica en tres fechas diferentes en
la fecha 1 se logré observar a 11 artesanos en una reunion de trabajo que convoco
la directiva, de la misma forma se evalud la fecha 2 en este caso a 15 y la fecha 3
a 9 artesanos cuyas personas en un 100% coinciden con el interés por definir estos

lineamientos.

Voluntad para trabajar bajo un plan.

De los 35 artesanos que actuaron en la observacion se logra visualizar la plena
voluntad de manejarse bajo un plan o guia de orientacion, cuya ficha nos muestra
que en la fecha uno 11 esta de acuerdo con la propuesta y 3 estan en desacuerdo,
de la misma manera en la fecha 2 estan de acuerdo 9 personas y en contra 2 y a su
vez en la fecha 3 apoyan a la propuesta 8 personas y 2 no apoyan la mocidn. Sin
embargo la mayoria se muestra a favor con un 80% y 20% respectivamente, esto

aporta a implementar las acciones que se tienen planificadas.

Voluntad para cumplir metas.

De los 35 artesanos que participaron en la observacion se puede verificar que en
su mayoria se muestra a favor de lo que se propone es asi que en la primera fecha,
9 artesanos estan de acuerdo y 3 no lo estan, en la segunda fecha, 8 estan a favor
y 2 no lo estan, y en la ultima fecha constan 12 personas de acuerdo y 1 no
comparte la idea, sin embargo un 83% esta de acuerdo y un 17% se considera que
no lo esta pero es viable la propuesta.
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Interés por invertir en su Negocio.

De los 35 artesanos que actuaron en la observacion se logra visualizar el deseo de
invertir en material que sirva de publicidad hacia la nueva marca que se proyecta
Herencia Cultural es asi que en la fecha uno, 9 personas apoyan la mocion y otras
3 no consideran una opcion viable, en la segunda fecha 8 se muestras optimista y
4 pesimista, y en la ultima fecha 8 estan a favor y 3 no se muestran convencido.
Sin embargo expresada en porcentaje 71% estd optimista y 29% se muestra
contrario es asi preciso decir que la mayor parte de este grupo quiere cambios
favorables como implementar planes de publicidad en la que se incluya diferentes

acciones para promocionar las artesanias y el balneario de Libertador Bolivar.

Interés por aplicar estrategias.

De los 35 artesanos que intervinieron en la observacion se puede apreciar el
interés por mejorar el desempefio de su actividad productiva es asi que la primera
fecha 8 se muestran optimistas y 2 no coinciden con la misma idea, en la segunda
fecha 9 artesanos apoyan la propuesta y 3 se muestran pesimista, ademas en la
ultima fecha 10 personas estdn de acuerdo mientras que 3 no lo estan en
porcentaje 77% y un 23% respectivamente. Con estas conclusiones es preciso
aplicar estrategias ya que hoy en dia es la clave de éxito de las empresas donde se
puede definir las estrategias de posicionamiento, estrategias de producto,

estrategias de precio entre otras.

Voluntad para trabajar en Equipo.

De los 35 artesanos que actuaron en la observacion se logra visualizar que el
trabajar en equipo no es de total agrado para los artesanos por lo que en la fecha
uno, 7 estan motivados y 4 no lo estan, en la segunda fecha 8 tienen voluntad y 4
no y en la tltima fecha 10 estan de acuerdo y 2 no, expresada en porcentaje 71% y

29% respectivamente. Consideramos que hay que motivar al personal.
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3.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS.

ENCUESTAS REALIZADAS A LOS CLIENTES QUE VISITAN LA
COMUNA LIBERTADOR BOLIVAR

Cuadro N°9: ;En qué ocasiones visita Ud. La Comuna Libertador Bolivar?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Vacaciones 31 8%
Feriados 252 67%
1 Fines de semana 93 25%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Gréafico N%: ¢En qué ocasiones visita Ud. La Comuna Libertador Bolivar?

En que ocasiones visita Ud. la comuna Libertador Bolivar.

M Vacaciones
B Feriados

Fines de semana

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376encuestados el 67% respondié que lo hace por feriados, mientras que el
25% los fines de semana y un 8% visitan por vacaciones. Esto nos indica que se
tiene un gran potencial de visitantes a la Comuna de Libertador Bolivar en
temporada alta, por lo que se convierte en un incentivo para los habitantes de este

sector en donde se podria ofertar las artesanias y otras actividades.
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Cuadro N°10: ;Qué le gusta de la Comuna Libertador Bolivar?
ITEM OPCION VALORACION| PORCENTAJE
Su gastronomia 53 14%
2 Sus artesanias 217 58%
Las playas 106 28%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréfico N°7: ;Qué le gusta de la Comuna Libertador Bolivar?

é¢Qué le gusta de la comuna Libertador Bolivar?

B Su gastronomia
M Sus artesanias

Las playas

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

De 376 encuestados el 58% respondioque le gusta la comuna Libertador Bolivar
por sus artesanias, mientras que28% visita la comuna por la hermosa playa que
tiene y el 14 % reconoce a la gastronomia por su variedad. Con esta apreciacion
concluimos que Libertador Bolivar esta creciendo en la mentalidad de los clientes
por ofertar artesanias en diferentes Materia Prima y con finos acabados que son
muy novedosos para el turismo que busca llevar un recuerdo de su visita por esta
via de la Ruta del Spondylus. Ademas de reconocer que se prepara una rica
gastronomia en las cabafias comedores comunitarias y se puede disfrutar de la

hermosa playa y del clima.
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CuadroN°11: ;Cdémo valora usted la calidad de las artesanias que se elaboran
en esta Comuna?
ITEM OPCION VALORACION| PORCENTAJE
Alto 376 100%
3. Medio 0 0%
Bajo 0 0%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Grafico N°8: ;Como valora usted la calidad de las artesanias de esta Comuna?

¢COmo valora usted la calidad de las artesanias que se
elaboran en esta comuna.

0%

m Alto
B Medio

Bajo

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados el 100% coincidi6 con su respuesta que las artesanias que se
elaboran son de excelente calidad, ademas de ser un producto novedoso por la
utilidad que se le puede dar, principalmente a las lamparas de cafia que se adaptan
a cualquier espacio de un domicilio, dandole un toque rustico en la decoracion,
también con los carros , veleros en madera sirven como jugueteria o adornos para
una oficina, se podria coleccionar porque hay diferentes tamafios, ademas le
proporcionan valor agregado para diferenciarse de la competencia. Con este
acierto nos ayuda a fortalecer la produccién y trabajar con mayor entusiasmo en
esta actividad.
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Cuadro N°12: ;Cuéando realiza la compra de artesanias lo hace?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
En tiendas de artesanias 228 61%
4. Vendedores ambulantes 43 11%
Por pedido 105 28%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Gréfico N°9: ¢ Cuando realiza la compra de artesanias lo hace?

é¢Cuando realiza la compra de artesanias lo hace?

M En tiendas de artesanias
M Vendedores ambulantes

Por pedido

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados el 61%compran sus artesanias en tiendas artesanales es decir
en los lugares de fabricacion, el 28% lo realiza por pedido a los artesanos que ya
son conocidos y un 11% compra las artesanias con los vendedores ambulantes que
recorren en las playas y en las ciudades. Con estos resultados se logra identificar
la preferencia que tienen los clientes al momento de comprar algin articulo es asi
que por mayor seguridad y garantia se inclinan por comprar en tiendas
especializadas o en los mismos lugares donde se las elaboran y de paso conocen el

proceso que cumple para tener un producto final.
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Cuadro N°13: ¢ Queé tipos de artesanias usted compra?
ITEM OPCION VALORACION |PORCENTAJE
Elaboradas en cafia guadua 48 13%
5. Elaboradas en madera 134 36%
Elaboradas en paja toquilla 141 38%
Otros materiales 53 14%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Grafico N°10: ;Queé tipos de artesanias Usted compra?

é¢Queé tipos de artesanias usted compra?

M Elaboradas en cafia guadua
M Elaboradas en madera
Elaboradas en paja toquila

B Otros materiales

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados se pronunciaron un 38% que compra artesanias elaboradas en
paja toquilla como sombreros, carteras entre otros, y un 36% compra las
elaboradas en madera y tan solo un 13% compra artesanias elaboradas en cafia
guadua y otras materiales. Con esta afirmacion se reconoce que las artesanias
elaboradas en cafia guadua no son tan conocidas en el medio por lo que se
encuentran en la etapa de introduccién de acuerdo al ciclo de vida del producto y
podemos concretar mayor mercado para este articulo a través del tiempo y

consolidarse como una nueva marca.
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Cuadro N°14: ;Qué utilidad le da a las artesanias que adquiere?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Para decorar su hogar 184 49%
Para uso personal 102 27%
6. Para obsequiar 84 22%
Para vender 6 2%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Gréafico N°11: ;Qué utilidad le da a las artesanias que adquiere?

éQué utilidad le da a las artesanias que adquiere?

2%

M Para decorar su hogar
M Para uso personal
Para obsequiar

M Para vender

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

De 376 encuestados el 49% que compra artesanias lo utiliza para decorar su
hogar, el 27% compra para uso personal, el 22% compra para obsequiar y un 2%
para vender o distribuir. Esto nos indica que se da gran utilidad a las artesanias
para la decoracion de casa en sus interiores o exteriores y para la oficina y existe
un bajo nivel de distribucion por lo que podemos apuntar a ofertar
mayoritariamente a los comerciantes entregando a otro precio mas competitivo, o
aplicar las promociones todo con el fin de abarcar un mercado mayor y que el

cliente encuentre nuestros productos en el lugar més cercano de su domicilio.
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Cuadro N°15: ¢ Cuando Ud. adquiere artesanias le da mayor importancia a:
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Precio 72 19%
Calidad 211 56%
1. Lo novedoso 93 25%
Otras caracteristicas 0 0%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Grafico N°12: ;Cuando adquiere artesanias le da mayor importancia a:

¢Cuando Ud. adquiere artesanias le da mayor importancia a:

0%

M Precio
M Calidad
Lo novedoso

B Otras caracteristicas

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

De 376 clientes encuestados un 56% reconocen que cuando compran artesanias le
dan mayor importancia a la calidad mientras que un 25% se fijan en lo novedoso
que son las artesanias y un 19% lo hace con el precio. Con estos resultados
facilmente podemos apreciar que los clientes exigen productos de calidad y con
finos acabados por lo que se le presiona al artesano para que cada vez se
mantengan innovando sus productos, esta afirmacidon es muy real. Pero cumplirla
seria necesario trabajar en equipo y todos ponerse de acuerdo con la alternativa sin
embargo no se cumple, de la misma forma el precio de los articulos por esa razon

son muy variados no existe uniformidad.
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Cuadro N°16: ¢ Conoce las lamparas de cafia guadua y adornos en madera que
ofrece la Comuna Libertador Bolivar?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Mucho 77 20%
8. Poco 263 70%
Nada 36 10%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Gréafico N°13: ;Conoce las lamparas de cafia guadua y adornos en madera que

ofrece la Comuna Libertador Bolivar?

éConoce las lamparas de caifa guadua y adornos en madera?

B Mucho
M Poco

Nada

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados el70% de los clientes respondié que conoce muy poco las
lamparas de cafia guadua, el 20% reconoce que si la conoce e incluso la han
comprado, mientras que un 10% no conoce las lamparas y adornos en madera que
oferta la comuna. De esta manera nos damos cuenta que existe una necesidad de
promocionar con mayor fuerza estos productos aplicando estrategias y
promociones, ya no solo exhibir en los locales tradicionales sino buscar aliados
que se conviertan en distribuidores, participar en ferias nacionales y de esta

manera las artesanias se vuelvan indispensable para el cliente.
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Cuadro N°17: ¢Ha adquirido las lamparas de cafia guadua y adornos en madera
que ofrece la Comuna Libertador Bolivar?

ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE

Si 64 17%

0. No 297 79%

Tal vez 15 4%

Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréafico N° 14: ;Ha adquirido las lamparas de cafia guadua y adornos en madera
que ofrece la Comuna Libertador Bolivar?

éHa adquirido las lamparas de caila guadua y adornos en
madera que ofrece la comuna?

mSj
m No

Tal vez

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados un 79% de clientes opino que no ha comprado las lamparas y
adornos en madera, mientras que un 17% si lo ha hecho, y un 4% menciona que
en ocasiones han logrado comprar algo de artesanias parecido a lo que
promocionamos. De esta manera buscamos que crezca la demanda, en el grafico
se puede observar que el mercado por cubrir es muy amplio y que los clientes
muestran interés por el producto es asi que esta en muestras manos impulsar a que
los productos tengan mayor salida, porque son fabulosos.
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Cuadro N°18: ; Compraria las ldmparas de cafia guadua y adornos en madera
que ofrece la Comuna Libertador Bolivar?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Si 274 73%
10. No 3 1%
Tal vez 99 26%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréfico N°15: ;Compraria las lamparas de cafia guadua y adornos en madera que
ofrece la Comuna Libertador Bolivar?

éCompraria las lamparas de caita guadua y adornos en
madera?

1% mSi
® No

" Talvez

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados un 73% recibimos una respuesta afirmativa de clientes
potenciales para el consumo de nuestras artesanias ademas de un 27% de
personas indecisas que tal vez en cualquier momento se decidan a comprarnos y
tan solo el 1% opino negativamente. Con estas respuestas aportan a fortalecer la
confianza de los artesanos a creer en su trabajo, ser optimista, estar motivado,
sentir que su actividad es productiva y que generara grandes ganancias con el

Unico fin de servir a los clientes.
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Cuadro N°19 ;Considera necesario hacer mas publicidad de los productos que
se elaboran en esta localidad?

ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Mucho 369 98%
Poco 7 2%

11.

Nada 0 0%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréafico N°16 ¢ Considera necesario hacer mas publicidad de los productos que se
elaboran en esta localidad?

é¢Considera necesario hacer mas publicidad de los productos
que se elaboran en esta localidad?

29%%

B Mucho
M Poco

Nada

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados con un 98% el cliente opina que es indispensable una mayor
publicidad de los productos que se ofrece y a su vez con un 2% los clientes
consideran que no es necesario por lo que la ruta en la que se encuentra la comuna
es muy visitada y no requiere de mayores gastos en publicidad. Son muy precisas
las versiones pero siempre es necesario invertir para poder ganar mas, esta es una
filosofia de negocios por lo que es fundamental que se busque opciones con el fin
de impulsar el consumo de las artesanias.
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Cuadro N°20: ¢ Le gustaria que exista una distribuidora de estos productos en
otros lugares para mayor accesibilidad?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Si estoy de acuerdo 285 76%
12. En desacuerdo 13 3%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 78 21%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréafico N°17: ¢ Le gustaria que exista una distribuidora de estos productos en

otros lugares para mayor accesibilidad?

Le gustaria que exista una distribuidora de estos productos en
otros lugares.

3% M Si estoy de acuerdo

M En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados el 76% de clientes coincide que le gustaria que exista en otras
zonas mas cercanas a su lugar de residencia, con este tipo de negocios para lograr
adquirir lo que se desea, a su vez un 21% menciona que no esta de acuerdo por lo
que opina que solo se deben vender en el lugar donde se confeccionan estos
productos como parte de su cultura, sino se verian afectados por nuevos

competidores y un 3% opina estar en desacuerdo con la idea que proponemos.
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Cuadro N°21: ;Conoce algun otro lugar en la peninsula de Santa Elena que
vendan artesanias de madera y cafia guadua?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Si 46 12%
13. No 182 48%
Tal vez 148 39%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréfico N°18: ;Conoce algun otro lugar en la peninsula de Santa Elena que
vendan artesanias de madera y cafia guadua?

é¢Conoce algun otro lugar en la peninsula que vendan
productos artesanales en madera y cafia guadua?

M Si
H No

Tal vez

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados el 48% de clientes opinan que no conocen otro lugar que se
venda este mismo producto, y con un 39% dicen que tal vez han logrado observar
algo en otro lugar, mientras que un 12% si logra identificar otros lugares dentro de
la peninsula que ofrecen las mismas variedades de las artesanias. Las versiones
que se recolecto son de personas que nos conocen exactamente toda a ruta del
Spondylus sin embargo acertaron por que el mercado de las artesanias se

concentra en la comuna Libertador Bolivar.
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Cuadro N°22: ;Cudles de los siguientes lugares consideran que venden las

mismas Artesanias que la comuna Libertador Bolivar ofrece?

ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Cadeate 31 19%
Montafita 88 53%
14. Olén 5 3%
Barcelona 43 26%
Total 167 100%

Fuente: Encuestas.

Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Grafico N° 19: ¢Cudles de los siguientes lugares consideran que venden las

mismas Artesanias que ofrece Libertador Bolivar?

3%

éCuales de los siguientes lugares consideran que venden las
mismas artesanias que la comuna Libertador Bolivar?.

B Cadeate
B Montanita
Olon

M Barcelona

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Con 167 personas que opinaron a esta pregunta por la simple razén que las demas

personas no lograr identificar otros lugares de expedicién de artesanias con un

53% hacen referencia a Montafiita

con tiendas artesanales y vendedores

ambulantes, ademas de un 26% mencionan a la comuna Barcelona como otro sitio

de elaboracion de este tipo de artesanias ademas de Cadeate y Olén con un 18% y

3% respectivamente.
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Cuadro N° 23: ¢ Influye en la compra conocer el proceso de elaboracion de las
artesanias?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Mucho 289 77%
15. Poco 87 23%
Nada 0 0%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréfico N° 20: ¢ Influye en la compra conocer el proceso de elaboracion de las

artesanias?

éInfluye en la compra conocer el proceso de elaboracion de
las artesanias?

0%

B Mucho
M Poco

Nada

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De 376 encuestados el 77%de clientes afirma que influye mucho en la compra
conocer el proceso de elaboracion y con un 23% opina que no es tan necesario
conocer lo que mas debe importar es la calidad y valorar la creatividad que pone
el artesano para que el producto que fabrica sea util e imprescindible. En el
grafico facilmente podemos observar que los clientes necesitan conocer el proceso
que se cumplen en la elaboracion y como artesano debemos conceder ese

beneficio para que el turismo se sienta satisfecho con lo que compre.
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ENCUESTAS REALIZADAS A LOS ARTESANOS DE LA COMUNA
LIBERTADOR BOLIVAR ASOCIADOS Y NO ASOCIADOS A LA
ORGANIZACION HERENCIA CULTURAL.

Cuadro N°24: ;Es usted parte de la Asociacion de Artesanos Herencia Cultural?

ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Si 22 63%
1. No 13 37%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréafico N°21: ;Es usted parte de la Asociacion de Artesanos Herencia Cultural?

¢Es usted parte de la Asociacidn de Artesanos Herencia
Cultural?

mSi

m No

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados el 63%
respondio que si es parte de la asociacion Herencia Cultural y un 37% no es parte
activa de la asociacion pero se dedican a la misma actividad. Por lo que podemos
apreciar que los artesanos mantienen sus ideales unos consideran que trabajar
solos es mas ventajoso, mientras que otros estan de acuerdo en trabajar en equipo
porgue se sienten seguros que pronto lograran obtener la vida juridica y el destino

de la asociacién cambiara y conseguiran acceder a muchos beneficios.
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Cuadro N°25: ;Qué tiempo lleva realizando esta actividad?
ITEM OPCION VALORACION PORCENTAJE
Menos de 1 afio 0 0%
2ab 7 20%
2. 6al0 12 34%
Mas de 10 afos 16 46%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréafico N°22: ;Qué tiempo lleva realizando esta actividad?

é¢Qué tiempo lleva realizando esta actividad?

0%

B Menos de 1 afo
m2a5
m6al0

B Mas de 10 afos

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados un 46% los
artesanos afirman que como tradicion mantienen esta labor de confeccionar
artesanias para el turismo por lo tanto hacen referencia que se mantienen en la
actividad mas de 10 afios, mientras que con un 34% se sitla entre los 6 a 10 afios
en la actividad y un 20% tienen de experiencia tan solo con 2 a 5 afios. Para
concluir facilmente observamos que los artesanos acumulan una vasta experiencia

en esta actividad por lo que es necesario impulsar a que la actividad no se vulnere.
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Cuadro N°26: ;Cual es el nimero de personas que laboran en su taller artesanal?
ITEM OPCION VALORACION PORCENTAJE
la3d 23 66%
4a6 12 34%
3. 729 0 0%
Maés de 10 personas 0 0%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréafico N°23 ¢ Cudl es el numero de personas que laboran en su taller artesanal?

¢Caal es el numero de personas que laboran en su talleres
Artesanal?

8%

mla3
m4a6
7a9

B Mas de 10 personas

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados hacen
referencia que son talleres pequefios y que su capacidad de produccion es
reducida por lo tanto con el 66% los artesanos emplean entre 1 a 3 personas y con
un 34% emplean de 4 a 6 personas esto se maneja dependiendo de la produccién.
Precisamente como se observa en el gréafico la opcién mejor puntuada es la que
menos personal emplea, por lo que es facil comprender que la mayoria de talleres
son pequefios y cuando mayor produccion tienen es cuando emplean a estas
personas, sino solo trabajan el artesano y su familia.
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Cuadro N° 27: ¢ Es Ud. Artesano calificado?
ITEM OPCION VALORACION PORCENTAJE
Si 8 23%
4. No 27 7%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Grafico N° 24 ;Es Ud. Artesano calificado?

¢Es Ud. artesano calificado?

B Si

H No

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados opinan que a la
mayoria de artesanos le hace falta esté documentos representada en porcentaje es
el 77% y mientras un 23% si cumple con esta normativa que le permite estar mas
seguro y ofrecer con mayor confianza sus productos. Sin embargo esto se esperase
haga realidad luego de lograr la certificacion para la Asociacion por parte de la
Junta Nacional de Defensa del Artesano y a su vez solicitar a la entidad
reguladora nos conceda los lineamientos que debe cumplir el artesanos para lograr

acceder a este documento de respaldo.
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Cuadro N°28: ;Cémo se inicio usted en esta actividad?
ITEM OPCION VALORACION PORCENTAJE
Tradicion familiar 11 31%
5 Negocio rentable 8 23%
. Necesidad de trabajo 16 46%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Grafico N°25 ;Como se inicio usted en esta actividad?

éCOmo se inicio usted en esta actividad?

M Tradicion familiar
B Negocio rentable

Necesidad de trabajo

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados el 46%
reconoce que se dedico a esta actividad por falta de trabajo, y un 31% menciona
gue sigue con la tradicion de su padres y con un 23% hacen referencia que el
negocio brinda utilidad aunque no en grandes porcentajes. Con estas conclusiones
se puede apreciar que por la falta de un trabajo estable y remunerado muchos de
los actuales artesanos hicieron de esta una actividad productiva, generando
ingresos para su familia aunque no represente mayores ingresos estas personas se

mantienen con mucho optimismo.
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Cuadro N° 29: ¢ Se siente satisfecho con la actividad que realiza?
ITEM OPCION VALORACION PORCENTAJE
Mucho 32 91%
6 Poco 3 9%
. Nada 0 0%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Gréafico N° 26 ¢ Se siente satisfecho con la actividad que realiza?

éSe siente satisfecho con la actividad que realiza?
0%

B Mucho
M Poco

Nada

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados logramos
consultar que un 91% se sienten satisfechos con su actividad y porque no decir es
lo que le apasiona realizar y emplean toda su creatividad a los productos, mientras
gue un 9% se queja de la competencia y se mantiene rutinario. Es preciso opinar
que esta actividad a los artesanos le permite tener espacios para realizar cualquier
otra diligencia ya que siendo empleado de una empresa no les permiten que
abandonen sus tareas laborales, acé en su trabajo €l es su mismo jefe y escoge los

horarios para trabajar.

76



Cuadro N° 30:¢Cuéles de los siguientes productos son los més adquiridos por
los clientes?

ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Lamparas de cafia guadua 12 34%
Adornos en madera 14 40%
7. Sombreros 4 11%
Carteras 5 14%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Gréafico N° 27 ;Cudles de los siguientes productos son los mas adquiridos por los

clientes?

éCuales de los siguientes productos son los mas adquiridos por los
clientes?

B Lamparas de cafia guadua
B Adornos en madera
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados con un 40%
hacen referencia que los clientes compran mas adornos en madera y con el 34%
las lamparas de cafia guadua ademas de las carteras y sombreros con 14% y 12%
respectivamente. Con esta afirmacion se logra concretar que los adornos y
accesorios en madera y cafia son muy demandados pero que sin embargo no son
conocidos totalmente por la poblacion en general por lo tanto se aspirar a que la

marca se posicione en el mercado nacional.

77



Cuadro N°31: ;De qué forma realiza sus ventas?
ITEM OPCION VALORACION PORCENTAJE
Tiene una tienda de
artesanias 23 66%
8 Venta ambulante 10 29%
Por pedido 2 6%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Grafico N°28: ;De qué forma realiza sus ventas?

éDe qué forma realiza sus ventas?

M Tiene una tienda de
artesanias

B Venta ambulante

Por pedido

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados la mayoria
exhiben sus productos en sus tiendas artesanales en la avenida principal de la
comuna es asi que con un 66% poseen locales para ofertar a la clientela, mientras
gue con 29% prefiere las ventas ambulantes y el 6 % lo hace por pedidos a los
comerciantes. El mercado de las artesanias cada vez estd creciendo, los
fabricantes realizan esfuerzos con el fin de invertir en sus locales en
infraestructura y en ofertar mayor variedad de articulos, con respecto a las ventas

ambulantes es otra alternativa muy efectiva para las ventas.
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Cuadro N° 32: Para aumentar las ventas, considera necesario aplicar nuevos
métodos como:
ITEM OPCION VALORACION PORCENTAJE
Promociones 11 31%
9 Publicidad 16 46%
. Ferias 8 23%
Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Gréafico N° 29: Para aumentar las ventas, considera necesario aplicar nuevos

métodos como:

Para aumentas las ventas,considera necesario aplicar nuevos
metodos como:

B Promociones
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Ferias

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados consideran muy
importante estos métodos que con el fin de llamar més la atencion al turismo para
que visiten con mayor frecuencia la localidad, el 46% opina que hace falta mayor
publicidad, proponer promociones con un 31%, y participar en ferias y/o
organizarlas con un 23%.Conscientemente todas las opciones son importantes
para realizar un cambio estructural y conseguir resultados en el menor tiempo

posible.
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Cuadro N°33: ¢En la actualidad qué medios utiliza Ud. para dar a conocer su
negocio?
ITEM OPCION VALORACION | PORCENTAJE
Tarjetas de presentacion 9 26%
Cunas radiales 0 0%
Letreros luminosos 2 6%
Ninguna 24 69%
10. Total 35 100%

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Gréafico N°30: ¢En la actualidad qué medios utiliza Ud. para dar a conocer su

negocio?
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Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

De los 35 artesanos de la Comuna Libertador Bolivar encuestados consideran

necesario la aplicacion de otros medios para transmitir informacion de los

productos que se oferta, la mayoria no cuentan con ningun medio para darse a

conocer se representa con 69%, mientras que otros solo usan tarjetas de

presentacion como medios de contactos para sus clientes y esta representada con

un 26% y el 6% tiene letreros luminosos lo que llama un poco mas la atencion del

turista que pasa por la comuna.



3.3

Conclusiones.

Luego de concluir este tercer capitulo podemos darnos cuenta que existe
mucha aceptacion al turismo en la Ruta del Spondylus durante todos los dias
del afio con mayor fortaleza en la temporada de playa donde los principales
lugares mas visitados son los balnearios de la provincia de Santa Elena. Es asi
que el turismo visita estos lugares por sus playas tranquilas pero se encuentra
con algo mas una deliciosa gastronomia y las novedosas artesanias elaboradas

en diferente materia prima.

Con los datos que se logré obtener facilmente nos damos cuenta que las
Artesanias en Cafia Guadua y Madera alin no son conocidas por todos. Es asi
que existe la necesidad de un Plan de Marketing el cual ayudard a mejorar la
promocion y comercializacion de la produccion y ademas de apertura nuevos

mercados.

Considerando la encuesta realizada a los turistas que visitan la comuna
Libertador Bolivar se puede percibir que la mayoria de clientes que adquieren
los productos lo hacen con el fin de decorar sus hogares o su lugar de trabajo
por lo que es responsabilidad del artesano elaborar la artesania con la mejor
materia prima para que el producto tenga mayor vida util.

Para muchos clientes le gustaria que existan distribuidores de estos productos
artesanales cerca de su lugar de residencia por lo que solo en feriados visitan
esta comunidad, y se le hace mas facil adquirir lo que necesiten en un local,

ademas que el traslado también representa un inconveniente.

Con los datos obtenidos de la encuesta se puede apreciar que los clientes
recomiendan se intensifique una mejor publicidad en los diferentes medios de
comunicacion de lo que oferta Libertador Bolivar basicamente por las
artesanias que es lo que mayormente oferta y son muy novedosas para el

turismo.
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3.4

Recomendaciones.

Participar en ferias a nivel Nacional para dar a conocer lo que esta comunidad
de 2600 habitantes ubicada en la Ruta del Spondylus realizan donde su
principal herramienta es el arte para dar forma a algo rustico, utilizando cafa

guadua, madera entre otros materiales.

Coordinar con los ministerios para que les orienten de una forma oportuna
para conseguir la certificacion que se le ha buscado desde su creacion, para de
esta forma lograr ser beneficiado con los proyectos que cada vez impulsa el
gobiernos para la gente que se encuentra organizada dentro de una actividad

productiva.

En la asociacion elegir a un representante para que ejerza la funcion de
supervisor, quien periddicamente vigile a sus comparieros para no especular
los precios de los productos que se oferta y asi mantener los precios en un

mismo nivel y no perjudicar a la clientela.

Muchos de los clientes que adquieren artesanias se fijan en la calidad por esa
razon no se debe descuidar ningln detalle al momento de su elaboracion para
que el producto con su apariencia se venda solo, ademas de darle valor
agregado cuando sea posible al productos para que se vea mas interesante.

Existen muchos artesanos que viven en la avenida principal pero que no
cuentan con un local para exhibir los productos, se dedican a la venta
ambulante, solo depende tener fuerza de voluntad para armar un kiosco y
trabajar en aquel lugar porgue si le exhibe se vende quien no lo hace no logra
su objetivo. Con su propia creatividad deben arreglar los locales para que se
vean mas atractivos o llamativos y que los clientes al pasar por esta
comunidad se sientan cautivado por los productos que observan y de esta

manera se logre aumentar la demanda.
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CAPITULO IV

PROPUESTA
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“PLAN DE MARKETING PARA LA ASO. DE ARTESANOS
EN MADERA Y CANA GUADUA HERENCIA CULTURAL DE
LA COMUNA LIBERTADOR BOLIVAR, CANTON SANTA
ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2012”

4.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL

411 Descripcion de la Organizacion.

La Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural”, nace con la finalidad de
fortalecer las actividades que se realizan en la comunidad, en la que hombres y
mujeres emplean su tiempo y creatividad para elaborar productos artesanales
novedosos para el turismo que visita la comuna Libertador Bolivar, y con ello
emprender su propio negocio ganandose el sustento diario. Es asi que consideran
necesario consolidar su actividad, unir esfuerzos y trabajar en equipo con el Gnico
objetivo de buscar proyectos que orienten el camino a seguir. El Plan de
Marketing que se propone servira de guia para la asociacion que desea cambios
oportunos para mejorar su actividad, y asi acceder al apoyo gubernamental o de

ONG cuyo fin es aportar con las necesidades organizacionales.

La Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural” desde su creacion busca unificar
a todas las personas que se dedican a esta actividad productiva con la finalidad de
que formen parte de este equipo, y con ellos fortalecer a la institucion con

uniformidad y tomar decisiones acertadas.
4.1.2 Mision Propuesta.

La elaboracion de productos artesanales de calidad en Madera y Cafia Guadua
empleando talento y creatividad de los artesanos para ofertar la mejor variedad
con disefios innovadores para los turistas nacionales ,extranjeros y la comunidad

que visita Libertador Bolivar”.
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4.1.3 Vision Propuesta.

“La Asociacion de Artesanos Herencia Cultural lidera el mercado a nivel local y
nacional con novedosas artesanias elaboradas en Madera y Cafia Guadua siendo
un producto de calidad y gran utilidad, cuyo propésito es posicionar la marca
"Herencia Cultural’, el arte para tu hogar, en los turistas que recorren la Ruta del

Spondylus y la comunidad en general”

4.1.4 Principios

Responsabilidad

Impulsar el desarrollo de la actividad bajo los valores institucionales en la
busqueda de ser pioneros en el trabajo, cumpliendo con las exigencias del cliente

y de nuestros aliados o distribuidores.

Transparencia

Cumplir con los procesos de manera Optima con el registro de originalidad de

nuestro producto al consumidor final.

Puntualidad

Tener un buen desempefio a la hora de entrega del producto en caso de modalidad

por pedido.

Respeto.

Cordialidad con el proveedor y el publico en general. El respeto a los demas es un
valor basico que nos induce a la armonia, aceptacion e inclusion tener relaciones

interpersonales de excelente naturaleza.
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Disciplina

Mantener un buen orden en todas las areas, comprometiendo al grupo humano a

trabajar de una mejor manera.

Actitud positiva

La actitud positiva hace referencia al Espiritu Constructivo, al optimismo, a la

creatividad y buena fe de las personas.
Lealtad
La lealtad hace referencia a fidelidad, compromiso, identificacion, orgullo,

pertenencia, y defensa de intereses que en todo momento debemos demostrar, para

y por nuestra institucion.

Calidad.

Consideramos que es caracterizar a los productos con una distincion Unica

demostrando utilidad efectiva en su uso.

4.2 AMBIENTE DEL MARKETING

421 Macro ambiente

421.1 Entorno Politico

La Asociacion de Artesanos desde su fundacion esta en la busqueda de alcanzar la
certificacion como entidad artesanal ante los Ministerios regularizadores como el
MIES y MIPRO, para de esta forma tener la vida juridica que respalde a los

asociados y ademés de obtener beneficios como mejorar la productividad en la
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actividad que se realiza. Asimismo ser parte de proyectos que los Ministerios
estan ejecutando para fortalecer y tecnificarse en nuevos procesos con el fin de

competir con nuestros productos en el mercado artesanal.

Igualmente los artesanos de forma independiente creen necesario obtener la
calificacion como artesanos calificados puesto que la gran mayoria no consta con
este titulo y que se le hace necesario tener de respaldo por la actividad que

realizan.

421.2 Entorno Econdmico

El ambiente econdmico representa un factor de gran importancia que incide en las

actividades de mercadeo en toda organizacion.

Las condiciones econdmicas son muy fundamentales para el planteamiento del
estudio de marketing, ya que no solo inciden en poder cumplir con la demanda de

productos, sino en la capacidad para satisfacer sus necesidades.

= La estabilidad econdmica del pais nos garantizara que la inversion que se
realice para promocionar a las Artesanias de Libertador Bolivar sea
productiva.

= Si dentro de nuestro pais se logra disminuir el desempleo y subempleo la
economia del pais mejorara y entonces el mercado de todo producto

resultara efectivo especificamente para los productos que ofertamos.

421.3 Entorno Social

Se constituye por el estilo de vida, valores sociales y creencias que cambian
aceleradamente. Los seres humanos creen en una sociedad particular que da

forma a sus valores, creencias y normas fundamentales. Dentro de la poblacion
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artesanal en la Comuna Libertador Bolivar nos encontramos que es un trabajo que
se complementa con la participacion de toda la familia para la elaboracion de los
articulos artesanales por lo tanto es digno reconocer que existe fuerza de voluntad

para servir al cliente y mejorar sus condiciones de vida.

4214 Entorno Tecnoldgico

Por lo general el Artesano de la Comuna Libertador Bolivar se caracteriza por
elaborar sus artesanias de forma manual , utilizando herramientas pequefias , pero
unos que otros si utilizan herramientas mas efectivas que son los que trabajan para
vender al por mayor y pedidos grandes, podemos hacer referencia a equipos como

motor de 2 caballos, moldeadora, taladro de pedestal, etc.

De esta manera de a poco los pobladores dedicados a esta actividad se van
consolidando con herramientas méas efectivas para su taller artesanal y con ello
producir a mayor volumen los productos que son muy novedosos y adquiridos por

diferentes clientes que visitan esta comunidad.

422 Microambiente

4221 Proveedores

Parala elaboracion de las mencionadas artesanias consideramos que la principal
materia primaes la cafia guadua y la madera cedro que se la consigue en la
provincia de Santa Elena y en partes cercanas a Manabi es entonces que no se
tiene inconvenientes para conseguir este material y por ende no se detiene la
produccion.  Durante estos ultimos cinco afios se puede observar el gran
dinamismo que existe por la no contaminacién del ambiente es por ello que se ve
un crecimiento en el comercio de artesanias puesto que son consideradas
ecologicas por la responsabilidad que tienen ante el ambiente empleando un
material adecuado. Ademas que brinda un apoyo econdmico para el artesano.
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4222 Distribuidores

Se puede estimar que los productos que ofrece la comuna Libertador Bolivar son
muy pedidos en muchos destinos turisticos dentro de nuestro territorio ecuatoriano
por la simple razon que los artesanos distribuyen a lugares como Bahia de
Cardquez, Manta , Puerto LoOpez, Salinas, Playas esto en la costa y en la sierra
ciudades como Quito, Ambato y Cuenca donde existen microempresarios que se
dedican a la compra/venta de estas novedosas artesanias, y que mantiene
negociaciones con los artesanos de la asociacion Herencia Cultural de esta manera

se dinamiza la economia de este sector productivo.

4223 Clientes

Quienes tienen el gusto de caminar por la calle principal de la comuna Libertador
Bolivar se pueden dar cuenta que por cada rincén de la comunidad existe una
tienda artesanal las cuales ofrecen variedad de productos elaboradas encafia

guadua, paja toquilla, sapan de banano, etc.

Es asi que en temporada alta considerada de Diciembre a Abril existe mucha
afluencia de turismo de diferentes ciudades como Quito, Cuenca, Guayaquil,
Ambato, Machala, Puerto LApez entre otras, que al pasar por esta comunidad se
ven atraidos por la creatividad y las coloridas lamparas que adornan el local es asi
que se detienen para adquirir estos productos que son muy llamativos y le dan
utilidad para decorar su domicilio u oficina, mientras otros hacen negocios para

convertirse en distribuidores.

4224 Competidores

Identificar a los competidores es muy facil pues en la mencionada Ruta del
Spondylus en comunidades como Barcelona, Cadeate, Olon, Montafiita, Puerto

Lopez existen personas que se dedican a esta misma actividad de comercio de
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artesanias que han aprendido el arte en la Comuna Libertador Bolivar y luego se
han independizado para trabajaren en otras comunidades, perjudicando la calidad

y ofertando a un precio no tan razonable.

En otro ambito existe la fundacion Pro Pueblo que capacita a jovenes y sefioras
que desean aprender el arte de elaborar Artesanias, y luego de aquello estos
sefiores forman su taller artesanal y entregan su produccion a la fundacién, para
ellos exportar a diferentes destinos de Europa, y también comercializar en

territorio Ecuatoriano, se la considera una competencia directa para la Asociacion.

4.2.3 Ambiente Interno

La Asociacion de Artesanos Herencia Cultural relne a un grupo selecto de
personas que se dedican a la actividad artesanal, quienes convencidos por su arte,
creatividad, y una inquebrantable fuerza de voluntad se mantienen en su poblacién
realizando lo que les gusta hacer, quienes se encuentran agradecidos a una
fundacion no gubernamental que les ensefio la elaboracion de artesanias en
madera y cafia guadua, entre otros materiales que complementan un trabajo de

lujo para los turistas que pasan por este atractivo balneario.

De esta manera de Asociacion a pesar de sus dos afios de creacion se mantiene
firme en la bdsqueda de conseguir su certificacion con vida juridica antes los
Ministerios reguladores, para obtener mejores beneficios por ser una organizacion
unida cuyo fin es plantear proyectos para dar a conocer lo que se ofrece en la
Comuna Libertador Bolivar que de a poco se esta convirtiendo en un nuevo
balneario dentro de la provincia de Santa Elena. Por ser un nuevo atractivo dentro
de la provincia consideramos que el crecimiento se dard paulatinamente, pero
cabe recalcar que la comuna se encuentra ubicada a 10 minutos antes del
Balneario de Montafita que es el mas conocido dentro del area de la Ruta del
Spondylus es decir se convierte en un punto a favor para que nos visiten y lograr

ofertar las artesanias que hacemos referencia en el presente estudio.
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424 Necesidades del Mercado

La Asociacion de Artesanos Herencia Cultural se caracteriza por la elaboracion de
una variedad de artesanias en tamafios diferentes, Ilamativos colores, e
incomparables disefios que le da el artesano, ademas de la efectiva utilizacion de
la materia prima como la Cafa Guadua que la podemos considerar como

ecologica por el aporte al compromiso ambiental.

La utilidad que le dan a los productos es para decoracion de sus hogares u oficinas
puestos que aquellas artesanias le proporcionan un toque llamativo a sus bienes y
por consiguiente son econémicas ademas podran conservarla como recuerdo de

haber estado en el balneario de Libertador Bolivar.

Desde algunos afios los artesanos vienen participando en ferias locales y a nivel
nacional para darse a conocer y lograr concretar mas adeptos para que consuman
los productos que se elaboran en este sector, por el cual se ha logrado
negociaciones con microempresarios y se mantienen como distribuidores en

diferentes ciudades del pais, pero se busca una cantidad mayor.

4.2.5 Analisis FODA

v"  Fortalezas

a) Los artesanos estan motivados por la actividad a la que se dedican.

b)  Tienen mucha creatividad para innovar sus productos que ofertan al
turismo.

c)  Estar organizados aunque en proceso de legalizacion como Asociacion
Artesanal.

d) Esun trabajo familiar que incluye a todos sus miembros.

e) La principal Materia Prima que utiliza los Artesanos se la puede

conseguir en lugares cercanos.
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v

Debilidades.

Falta de herramientas mas efectivas para producir en mayor volumen.
Falta de mayor publicidad para dar a conocer lo que oferta este balneario
de la ruta del Spondylus.

Falta de una guia de orientacion para cumplir con metas y objetivos.

No constan con transporte para trasladar la Materia Prima en grandes
proporciones.

No les simpatiza trabajar como equipo en las actividades que emprenden.

Oportunidades

Son pioneros en distribuir los productos artesanales con gran acogida por
parte de los clientes.

Posibilidad de crecimiento como destino turistico para aumentar la oferta
de artesanias.

Ofertas para participar en ferias y exposiciones en el exterior.

Ofertas de nuevos distribuidores para vender las artesanias en otros
lugares y lograr mantener esas negociaciones.

Capacitaciones por parte de ONG y organizaciones gubernamentales.

v" Amenazas

a)
b)

c)

d)

La aparicion de nuevos artesanos que abran otras tiendas artesanales.

Qué nuestros competidores avancen de mejor manera con proyectos para
Su mejor posicionamiento.

La existencia de productos sustitutos por lo que podria perder espacio las
artesanias.

Qué exista discordia entre los artesanos asociados.

Qué la materia prima se vea afectada por desastre natural o por nuevas

politicas que lleguen a regular el comercio de este material.
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4.3 INVESTIGACION DE MERCADO

43.1 Definicion del Problema

La comuna Libertador Bolivar ya es considerado un sitio turisticos donde se
expende platos tipicos, hospedaje y las novedosas artesanias. Los maestros de
este arte se han fijado en que trabajar como organizacion beneficia a todos los que
se dediquen a esta labor por lo tanto desde el 2009 viene trabajando por

constituirse como una organizacion regular a pesar de las dificultades.

Uno de los principales problemas que enfrentan es la competencia en precios ya
que unos solo se fijan en cubrir los gastos y no les importa ganar por su esfuerzo y
creatividad que le dan a los productos. Por esta situacion el mercado de artesanias
en la comuna es muy compleja, segun nos comentan los que tienen sus locales en
la via principal deben adaptarse a esta incertidumbre ya que si no tendrian que

cerrar sus locales, por la pugna entre artesanos que ofrecen lo mismo.

4.3.2 Objetivos Propuestos.

43.2.1 Objetivos General

Mejorar el comercio de las artesanias en madera y cafia guadua de la Asociacion
de Artesanos “Herencia Cultural”, mediante la elaboracion del Plan Marketing
que generara ser mas competitivos en el mercado, aplicando estrategias y técnicas
innovadoras orientadas a solucionar las necesidades y proveer el desarrollo de la

misma.

4.3.2.2 Objetivos Especificos

v' Elevar los indices de ventas de manera significativa, utilizando nuevos
métodos de comercializacion y medios publicitarios, promoviendo la

demanda de las artesanias y el reconocimiento de la Asociacion.
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v' Fomentar el trabajo en equipo a los artesanos mediante el manejo de
relaciones interpersonales que permitird mejorar la comunicacion entre sus

directivos y comparieros.

v' Motivar a los artesanos para que se involucren a los nuevos cambios
estratégicos que se propone y participen activamente en la reestructuracion

de los lineamientos y ser testigos de las mejoras que se puede lograr.

v" Impulsar la aplicacion de la tecnologia por ser una herramienta muy
productiva en los actuales momentos, para discernir informacion de las
artesanias, buscando aliados estratégicos para que se conviertan en

distribuidores ademas de posibles compradores.

v" Solicitar a las entidades gubernamentales rectoras de nuestra actividad nos
proporcionen la participacion en ferias y otros eventos, con su auspicio con
el dnico fin de darse a conocer la variedad de artesanias que en esta

comunidad se elabora.

4.3.2.3 Disefio de Investigacion

En esta investigacion de mercado el objetivo principal es manejar una informacion
valiosa para el estudio al que se hace referencia con la finalidad de poder conocer
oportunamente resultados que aporten a un desarrollo efectivo de induccion de
nuevos productos. Es asi que se puede identificar a los principales clientes que son
hombres y mujeres mayores de edad que ven en los productos artesanales una

nueva opcion para decorar y/o adornar sus hogares.

Para esta investigacion se empled el muestreo sistematico, que de acuerdo con las
proyecciones de visitas a los locales ya formados en la comunidad, se establecio la
poblacion al cual estaria destinada la encuesta, este calculo se lo realiz6 en base a

las visitas en la que podemos calcular que en promedio en la comunidad existen
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12 locales ya estructurados que atienden todos los dias del afio, y que segun un
estimado de 10 personas visitan estos locales multiplicados por los 5 meses
comprendidos de (Diciembre a Abril) que dura la temporada alta en la costa

ecuatoriana, tenemos 18120 como poblacién de clientes.

Asimismo consideramos necesario realizar encuestas a los artesanos para conocer
mas sobre su actividad y la realidad que viven. Es asi que dentro de la comunidad
existen aproximadamente 38 artesanos entre afiliados y no afiliados a la

Asociacion “Herencia Cultural” por lo tanto se considerd esa cantidad.

La investigacion se llevé a cabo en la comuna Libertador Bolivar en los meses de
Diciembre y Enero a las personas que visitaron la comunidad, entre los
encuestados estan personas que les gusta este tipo de producto que ofrecen los
artesanos, y nos concedieron un tiempo para respondernos las preguntas que le

formulabamos.

4324 Andlisis de Resultados.

Con el desarrollo de las 376 encuestas a los clientes se pudo concertar que la
comuna Libertador Bolivar esta en pleno crecimiento turistico sustentable y con

los trabajos artesanales que ofrecen de apoco se esté fortaleciendo el mercado.

Facilmente podemos darnos cuenta del gran potencial que tiene esta comuna del
emporio turistico, que puede atraer por las diversas actividades que ofrecen sus
habitantes, las encuesta se desarrollo en una fecha que era feriado en el que se
pudo observar mucho turismo que consumia todo lo que en esta comunidad se
oferta, por lo tanto lo que hace falta es ajustar detalles, capacitando a los
habitantes para que se muestren optimistas ante esta realidad que vive la
poblacién, dando todo de si, cambiando su manera de pensar, que exista
predisposicion para brindar un servicio de calidad en todo &mbito y crear una

vision optimista que le conlleve al desarrollo comunitario sostenible.
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4.4 SEGMENTACION DE MERCADOS

4.4.1 Estrategias de Segmentacion

Si bien es cierto la Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural” se caracteriza
por ofertar productos exclusivos como se detallan en el cuadro N°35 que estan
disefiados especialmente para decoraciones de hogares y/o oficinas. Por lo
general esta exclusividad es lo que mantiene estable a los artesanos, ademas que
cada vez se preocupan por crear algo nuevo para que el mercado no se vea
saturado por un mismo producto que se ofrece. De acuerdo con las encuestas
realizadas a los clientes que son hombres y mujeres mayores de edad reconocen
una excelente calidad de las artesanias que se elaboran y que son de gran utilidad
para quienes las adquieren, a pesar de que mas reconocen a las artesanias de paja
toquilla y madera, hay un gran potencial para las artesanias en cafia guadua el cual

se debe promover con mayor efectividad.

La estrategia que emplearemos es la diferenciada, por lo que es relevante
distinguir que los clientes tienen gustos variados y nuestra posicion es complacer
al cliente ofertando algo Unico que solo lo encuentra en esta poblacion entre
nuestros productos tenemos las lamparas y los adornos en madera y cafia de
diferentes disefios que definitivamente a todos les llama la atencién, es asi que nos

centralizamos en estos productos que son mas novedosos.

4.4.2 Perfil del Segmento

Como lo especificamos antes nuestros productos van dirigido para la decoracion
de casas, oficinas o centros de diversion nocturna por lo que los clientes son
variados pueden ser hombres 0 mujeres mayores de edad se ven atraidos por los
colores y disefios que podrian iluminar el espacio donde viven o trabajan. Por lo
general las caracteristicas que mas atraen a los clientes son los colores vivos que

tienen las lamparas o el disefio exclusivo que tienen los autos en madera por lo
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que se convierte en una ventaja competitiva la mano especializada del artesano y
el fino acabado que le dan a sus productos. En la investigacion de mercado
podemos darnos cuenta que los clientes se fijan por la novedad que presente el
producto mas no el precio que este representa ademas de que los productos al cual
nos referimos en la investigacion recién empieza a penetrar el mercado por lo que

se espera que el producto que se oferta crezca ligeramente en las ventas.

4.4.3 Mercados Objetivos

Consideramos exclusivamente que el mercado de las artesanias esta dirigido al
turismo que durante todo el afio visitan esta comunidad a pesar que con mayor
intensidad se da en la temporada alta en la costa en los meses de Diciembre a
Abril, especialmente el turismo al que hacemos referencia viene de las provincias
costeras como Guayas, Los Rios y Manabi y de la sierra de Azuay, Pichincha y
Loja que frecuentemente se trasladan a estos balnearios y logran adquirir los
productos artesanales para diferentes usos.

Notablemente en la investigacién que realizamos nos damos cuenta que la
mayoria del turismo que visita la Ruta del Spondylus proviene de las provincias

antes mencionadaspor ende ellos se convierten en nuestros clientes directos.

4.5 POSICIONAMIENTO

45.1 Ventaja Competitiva

En el mercado ecuatoriano encontramos diferentes tipos de lamparas y adornos en
metal, plasticos, entre otros materiales, por lo que el producto artesanal al que
hacemos referencia toma fuerza por sus caracteristicas unica, exclusivos disefios,
materia prima y mano de obra especializada que llama la atencién del turismo, es
asi que los artesanos reconocen que no estan solos en el mercado y cada vez estan

mejorando sus creaciones para mantenerse competitivos.
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452 Estrategia de Posicionamiento

Realizar autogestion entre los miembros de la asociacion para con ello fortalecer
las relaciones interpersonales, y de esta manera formar un solo equipo buscando
oportunidades. Unas de las estrategias que se ha pensado para promocionar el arte
de la comunidad es participar en la mayoria de las ferias dentro de la Provincia y
también fuera de ella en fechas representativas, o en festividades de diferentes
ciudades del pais donde se pueda exhibir toda la gama de productos que se hace
en la comuna, ademas de promocionar a la poblacién como otro destino turistico

dentro de la Ruta del Spondylus.

453 Declaracion de Posicionamiento.

La creatividad que posee el artesano de la Asociacion “Herencia Cultural” es
sumamente extraordinaria, el cual garantiza al cliente que el producto que
adquiera es novedoso y de calidad. Consideramos que no existe un parametro
para determinar a nuestros clientes, a toda persona mayor de edad les gusta
nuestros productos por la variedad de disefios y llamativos colores. Cabe recalcar
la utilidad del producto que es ideal para decoraciones de oficinas, salas,
comedores, dormitorios e incluso muchos se convierten en coleccionistas

especificamente en los adornos en madera.

Cuadro N°34: Posicionamiento.

Ventaja Estrategia de Declaracion de
competitiva posicionamiento posicionamiento

Materia Prima Participacion en Para toda
Exclusivos ferias persona mayor de
disefios. edad.

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaboracion: Darwin Lainez Suarez
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4.6 MARKETING MIX

4.6.1 Estrategias de Productos

Cuadro N°35: Clases de productos (Ciclo de Vida)

Artesanias en cafa guadua Caracteristicas Ciclo de vida
Lamparas de embudo Ideal para decorar una habitacién Introduccion
Lamparas de pared Ideal para la sala Introduccion
Lampara tipo velador Ideal para el dormitorio Madurez
Lampara tipo tumbado Ideal para decorar una habitacion Introduccion
Lampara tipo cubo Ideal para la sala Introduccion
Lampara tipo botella Ideal para la sala Introduccion

Artesanias en madera Caracteristicas

Veleros Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Carros tanqueros Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Autos clasicos Adorno de hogar, y/o jugueteria Madurez

Excavadora Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Tractor Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Rodillo Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Moto niveladora Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Volqueta Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Chivas Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Camiones Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion
Trailer Adorno de hogar, y/o jugueteria Introduccion

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaboracion: Darwin Lainez Suarez

Como detallamos en el cuadro N°35 se hace referencia a dos clases de productos,
artesanias elaboradas en Cafia guadua y en madera que se combinan con otros
materiales para darle un acabado exclusivo para el turismo que son nuestros
principales clientes, la mayoria de productos que se elaboran estan en una etapa de
introduccién por lo que son nuevos en el marcado y la mayoria de los visitantes
no conocen de estos productos a excepcién de las lamparas tipo velador y los
carritos clasicos se encuentran en etapa de madurez por lo que podemos
encontrarlos en otros mercados dentro y fuera de la provincia. Los diferentes
tipos de ldmparas en su mayoria son elaboradas con Cafia rolliza y/o laminada,
tela de colores, sapan de banano, paja toquilla, alambre, clavos, focos de colores,
cables entre otras. De la misma forma los carros y veleros son confeccionados en

Madera cedro, pernos, pintura, clavos, pegamento, tela. Etc.
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Para lograr introducir de la mejor forma a las artesanias “Herencia Cultural” en el
mercado se debe realizar una gran inversion en diferentes estrategias planificadas
dentro de este plan por lo que se recomienda implementar promociones para
captar mayoritariamente la atencion del turismo especialmente cuando haya

feriados o cuando se participe en ferias dentro y fuera de la provincia.

46.1.1 Marca y empaque

Como podemos ver en las fotografias los productos son muy novedosos que con
el color natural de la madera y la cafia le dan un toque tipico, caracteristico de la
region peninsular es por ello el nombre de la Asociacién es Herencia Cultural
donde hemos propuesto que la marca se identifique con el mismo calificativo, con

el slogan “Artes para tu hogar”, representada en el grafico N°31.

Grafico N°31: Marca de la Organizacion

(

(I

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Por lo consiguiente el empaque que se ha escogido tendrad la marca de Herencia
Cultural que es la que nos representa y los datos de la organizacion, este empaque
sera disefiada para productos pequefios como los adornos en madera y ademas
disefiaremos cinta de embalaje para poder cubrir las lamparas cuando sean
transportadas puesto que este producto no es desarmable; el empaque sera muy
Ilamativo con la finalidad de promocionarnos de esa manera y nuestros posibles
clientes se guien y nos puedan localizar, el disefio del empaque sera una funda

estampada como lo presenta el grafico N°32.

100



4.6.2

Grafico N°32: Empaque para la venta de los productos
Direcion:

Comuna Libertador Bolvar

v principal  Provincia de Santa Elena

il
" ki i A

Teléfonos: 093886566 - 091809358 artesanos

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Estrategias de Precio

Factores internos: las artesanias Herencia Cultural reflejaran ciertos indicadores

los cuales inciden directamente en el precio de los productos.

Conscientemente nos damos cuenta que la elaboracion artesanalmente de
los productos que se promociona, le ocupa un tiempo representativo al
artesano, es asi que la mano de obra incidiré directamente en el precio del

productos.

Otro factor determinante es la materia prima como la cafia y madera que se
utiliza en la elaboracion de estos productos, el costo varia muy poco por la
existencia de productores dentro de la provincia y en zonas cercanas
aManabi, pero un cierto tiempo en que se vuelve escaso y se llega a

especular el precio.
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e También se considera como un factor determinante los costos en servicios
béasicos y el mantenimiento de los locales puesto que si llegara a ocurrir un

incremento, afectaria directamente al precio establecido.

Factores externos: independientemente de la produccion artesanal, influyen
condiciones econémicas del pais y del tiempo en el que podria variar el precio

final para el consumidor.

e La situacion que podria afectar directamente el precio es que surjan
restricciones para el libre comercio de la materia prima como la madera y

la cafia guadua como politica gubernamental o que exista escasez.

e En la costa ecuatoriana conocemos a las estaciones de tiempo como
temporada alta y baja a invierno y verano respectivamente, consideramos
que en la temporada alta es donde el turismo llega a estas zonas, es asi que
en este periodo se registra mayores ventas y por ende se podra aplicar las
promociones y otras actividades planificadas, mientras que en la
temporada baja las condiciones cambiarian.

Estrategia de Fijacion de Precios: analizando la teoria de establecimiento de
precios, se considera oportuno aplicar la estrategia de precios sicolégicos, por
cuanto que en ella el precio refleja la calidad del producto, como nos podemos dar
cuenta en la investigacion de mercado que se realizo los clientes se fijan en la
novedad de producto en sus caracteristicas y exclusivamente en la calidad, y como
lo demuestra el grafico N° 12 en el capitulo 3,de un 100% solo el 19% se fijan en
el precio por lo que esta afirmacién nos ayuda a fortalecernos en el mercado

dentro de la etapa de introduccion del producto que es donde nos encontramos.

Precios de ventas: a traves del cuadro N°36 mostramos los precios establecidos
por los artesanos de la comuna Libertador Bolivar para cada uno de los productos

que se oferta.
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Cuadro N°36: Tabla de precios de ventas de productos

Artesanias en cafia Precio
guadua
Lamparas de embudo $ 20,00
Lamparas de pared $12,00
Lampara tipo velador $ 10,00
Lampara tipo tumbado $12,00
Lampara tipo cubo $ 20,00
Lampara tipo botella $ 20,00
Artesanias en madera Precio
Veleros $ 15,00
Carros tanqueros $20,00
Autos clésicos $8,00
Excavadora $ 30,00
Tractor $ 30,00
Rodillo $ 30,00
Moto niveladora $ 30,00
Volqueta $ 40,00
Chivas $ 20,00
Camiones $ 20,00
Tréiler $ 40,00

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez

4.6.3 Estrategias de Distribucion

Las artesanias Herencia Cultural van a operar a traveés de dos canales de
distribucion que son las mas usuales en el mercado actual, los cuales se cree

conveniente y adecuado para competir.

El Nivel Oes lo que se ha venido realizando durante todo este tiempo la venta
directa de Artesano — Clientes que se caracteriza con los criterios de compra
especificamente con la disponibilidad de la mercancia y con la calidad de la
marca donde es facil evidenciar que nuestro producto cumple con los
requerimientos que el cliente exige. Pero es hora de innovar en las formas de
distribucion. Es asi que se propone el Nivel 1 donde se caracteriza por la anchura
de caréacter selectivo el cual podemos citar que el artesano o fabricante realiza la

venta a minoristas para que estos sean los encargados en comercializar al
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consumidor final. Efectivamente los artesanos buscan distribuir a diferentes
ciudades para entregar a clientes minoristas y ellos logren potenciar la marca a
nivel nacional esto es lo que se aspira en la busqueda de aliados los cuales tendran

beneficios de acuerdo a la inversion que ellos realicen.

Cuadro N°37: Nivel 0 de Distribucion.

Artesanos Herencia ':D
Consumidor
Cultural

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Cuadro N°38: Nivel 1 de Distribucién

Artesanos

Herencia Comerciantes ;
Consumidor

Cultural Minoristas

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

4.6.4 Estrategias de Comunicacion
46.4.1 Plan de Publicidad

Objetivos

v" Publicar la nueva marca de artesanias en la Ruta del Spondylus.

v' Propagar informacién de la utilidad de los novedosos productos rudsticos
elaborados en madera y cafia.

v" Difundir los productos por medio de material POP y otros.

v" Incursionar en las redes sociales como en Facebook y Twitter para ofertar

los productos.
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Audiencia Potencial

Esta dirigido al publico en general hombres y mujeres sin limites de edad.

Plan de Medios

Medios no Tradicionales

o Carteles: este anuncio le vamos a utilizar cuando se participe en ferias y

exposiciones de la produccion de artesanias.

o Empaque: es una forma de cubrir a los productos cuando sean

transportados y tendran un logo de distincion de Herencia Cultural.

o Letreros luminosos en locales: con este material se reflejara la imagen de
la organizacion en un lugar céntrico de la poblacién indicando la existencia

de los locales, con el fin de captar la atencion de los visitantes.

Medios tradicionales

o Revistas: Una iniciativa es hacer anuncios en la revista “Colectividad” y en
la revista peninsular “Gente Cool” en una de sus paginas interiores donde se

dara a conocer las promociones que han planificado para el turismo.

o Prensa escrita: también consideramos oportuno hacer publicidad por medio
de periddicos en este caso Diario Super peninsula para fortalecer la marca

internamente.

o Hojas volantes: Semestralmente se realizaran 1000 hojas volantes para
compartir con los clientes y visitantes que lleguen a nuestros locales o en

ferias que se participe, y con esto dar a conocer de nuestras promociones.
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o Tripticos: De la misma forma se confeccionara 1000 tripticos
semestralmente para mayor difusion de todas las clases de artesanias que se
elaboran.

o Tarjetas de presentacion: con el mismo fin se elaborara 5000 tarjetas de
presentacion anualmente para que de esta forma los clientes se contacten

con nuestros artesanos para realizar negociaciones.

o Radio: Se ha considerado a la Radio Genial y Radio Amor para tener un

espacio de publicidad y con ello fortalecer la imagen internamente.

o Internet: Creemos ideal participar en el internet por medio de las redes
sociales como Facebook y Twitter que son los mas comunes y se convierten

en una ventaja para poder ofertar. Ademas de la Pagina Web institucional.

Presentacion de la Campafia Publicitaria

La organizacion se centraliza en estrategias con la finalidad de realizar una
publicidad representativa y franca de acuerdo a las bondades que el producto
otorga, y a su vez concientizar de los usos que se pueden dar a los productos
artesanales haciendo referencia a lo caracteristico de la Provincia de Santa Elena

lo natural y tipico de la zona.

La campafia que se desea impulsar requiere un plan integral de la poblacion
puesto que la comunidad no solo tiene a la organizacion de artesanias, existen
otras asociaciones que su actividad es de restaurante y hospedaje para el turismo,
es asi que deseamos que la campafia publicitaria logre tener mas fuerza con la
unién de todos, para de cierta forma impulsar un servicio completo, donde la
comunidad apunte a este lugar como una nueva opcién para visitar donde se
podra disfrutar de unas merecidas vacaciones. Ademas que ofrecen un ambiente

relajado con las cabarias - comedores frente a la playa.
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Grafico N°33: Pagina de Facebook para contacto con clientes.

<.com)peoplefHerencia-Cultural-Libertadorf 1000035937571 16 i3] [ *#] | % | | &S Live Searc

fios sugeridos + m Hotrnail gratuito @ | Galeriz deweb Slice -«

ok |_| - B [ = v Paging

facebook

Facebook te ayuda a comunicarte y compartir con las personas que conoces.

Herencia-Cultural Libertador (Herencia) [#1 Agregar a mis amigos | [ ® Enviar Mensase |

Directorio de Facebook . .
Herencia-Cultural Libertador

ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ (Herencia)
esta en Facebook.

B Moo

31 Informacidn Para conectar con Herencia-Cultural, cres
r una cuents en Facebook.

[ Fotes

£, Amigos

ENo es el(la) Herencia-Cultural
Libertador que buscas? Vuelve a
intentarlo.

Herzncia- Cu ILibe
Otras personas co ombre
parecido

@ Intermet
Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez
Cuadro N°39: Presupuesto del Plan de Publicidad.
Expresado en Ddlares.
Afio
Descripcion | Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May. | Jun. | Jul. | Ago. | Sep. | Oct. | Nov.| Dic. | 2012
Carteles 300 300
Empaques 150 150 300
Let luminoso 180 180
Revistas 250 250
Periodicos 500 500 1000
Hojas Volantes 180 180 360
Tripticos 200 200 400
Tarjde presentacif 100 100
Radio 190 190 190 570
Serv de internet 5 2B 2B B 2B 25| 2B 25 B 25 25 25 300
Total 2075 25| 715 25 25 25 745 25 25| 25 25 25| 3760

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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4.6.4.2 Plan de Promocién de Ventas.

Objetivos

v

Proporcionar suficiente informacion sobre el producto para que al cliente no
le queden dudas.

Implantar promociones convincentes para que el cliente se interese y
consuma.

Ofertar variedades de productos para localizar un gran potencial de clientes

sean estos nacionales o extranjeros.

Herramientas Promocionales para el consumidor

Precios de lotes de productos: Dentro de nuestra linea de productos
elaborados en madera tenemos todo el equipo de maquinaria pesada que
comprenden las volquetas, Excavadora, Tractor, Moto niveladora, Rodillo,
tanqueros, camiones los cuales se les podria hacer negocio por el conjunto a

un costo razonable con un 5% de descuento de acuerdo al total de la venta.

Regalos: Durante todo el afio en las tiendas especializadas que se
encuentran en la via principal de la poblacion se aplicara esta decision, por
una comprar mayor a $30,00 se llevara un obsequio que sera a su eleccion
podria ser un llavero, camisetas, gorras, entre otros premios con el logotipo
de “Herencia Cultural” Este ofrecimiento es para los 15 primeros clientes de

cada mes solo los dias domingo.

Descuentos: Las lamparas que se elaboran se realiza de tres tamafios
independientemente de su modelo, la oferta que se tiene programado es un
descuento especial del 5% por la compra del juego completo es decir los tres
tamarios, el costo normal de este juego es $45,00. Los descuentos solo se

Ilevaran a cabo los dias domingos a los 3 primeros clientes durante el afio.
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Herramientas promocionales para el Distribuidor

o Regalos: Con esta opcién queremos que los distribuidores compren més
mercaderia, la oferta de regalo es la siguiente. Por la compra de 10

conjuntos de maquinaria pesada se lleva un conjunto de maquinaria gratis.

o Descuento: Todo comerciante realiza una compra cada 15 dias en donde
adquiere todo lo necesario por una suma establecida entre el fabricante y
distribuidor pero si en el transcurso de estos dias realizara una nueva compra
se hara acreedor de un 10% de descuento independientemente del 20% que
representa su ganancia. El descuento se realizara de acuerdo a una cantidad

establecida si es superior a los $2000,00.

Cuadro N°40: Presupuesto del Plan de Promocion de Ventas.
Expresado en Ddlares

Descripcion Ene. |Feb. \Mar. |Abr. |May. Jun. Jul. |Ago. {Sep. |Oct. [Nov.|Dic. |Afio 2012
Desc a Clientes 120 120] 120/ 120[ 60 60 60[ 60] 60| 60| 60| 120{ 1020
Desc a Distriouidores| 200, 200{ 200| 200/ 200/ 200, 200) 200 200{ 200f 200{ 200, 2400
Regalosa Clientes | 150 150| 150| 150/ 150/ 150 150) 150f 150f 150f 150f 150/ 1800
Regalos a Distribuido| 250 250| 250| 250/ 100/ 100, 00) 100f 100f 100f 100{ 250 1950
Total 7201 720) 720/ 720| 510| 510/ 510f 510] 510/ 510 510[ 720{ 7L70

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez

46.4.3 Plan de Relaciones Publicas.

Objetivos

v' Fortalecer la preferencia de los productos artesanales “Herencia Cultural”
por parte del turismo que recorre la Ruta del Spondylus por ser Gnicos y de

calidad.
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Herramienta de las Relaciones Publicas

Ferias: Herencia Cultural segun la planificacion anual participara en ferias,
una de ellas es la FITE que se la realiza en la ciudad de Guayaquil
anualmente. Por las fiestas de provincializacion en la ciudad de Santa Elena
se llevara a cabo una exposicion, ademas se planifica participar con estas

exposiciones en diferentes ciudades que sean invitados.

Eventos de Confraternidad y Promocion: La asociacion con el fin de dar
a conocer su trabajo artesanal planifican realizar eventos por apertura de
temporada en el mes de Enero al igual el cierre de temporada en el mes de
Abril en el que proyectan mostrar al turismo que llegue al sector el proceso
que realizan para dar un producto terminado, con la participacion de los
artesanos. Ademas se prevé la invitacion de las autoridades locales para dar
realce al programa, por lo consiguiente en la planificacion también se
considera los meses de Mayo y Octubre por lo que en estos meses se lleva a

cabo fiestas patronales en la Comuna Libertador Bolivar.

Cuadro N°41: Presupuesto del Plan de Relaciones Publicas
Expresado en Dolares

Descripcion Ene. |Feb. |Mar. |Abr. {May. |Jun. {Jul. |Ago. [Sep. |Oct. |Nov. Dic. |Afio 2012
Ferias 2000 200 2200
Eventos de Confrater{ 200 200( 200 200 800
Total 2000 0] 0f 200, 200, ©Of O] 0j2000; 200, 200{ Of 3000

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

4.6.4.4 Plan de Ventas Personales.

Objetivos

v

Brindar atencion personalizada y sea el responsable de brindar toda la

informacion que el cliente desee conocer.
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v" Crear un ambiente formal con lapso de amistad con el cliente para que este
se familiarice con el vendedor y el producto logrando convertirse en un

cliente fijo.

Politicas de ventas

o Territorios: Las ventas se realizaran en los locales ubicados en la avenida
principal de la comunidad atendidos por los artesanos y sus colaboradores.
Ademas los pequefios distribuidores podran atenderle en sus locales en
diferentes ciudades y también por medio de la pagina Web nos podran

contactar.

o Precios: Se trabajara con dos tipos de precio como lo indica en cuadro
N°42el uno para la venta directa en los locales y otro para los distribuidores
con un precio menor por el porcentaje que se le reconoce por trabajar con

Nosotros.

o Medios de pago: Para quienes nos visitan en los locales la venta se realizara
al contado o con cheque. Mientras que para los distribuidores se realizara al

contado o crédito especificando un monto especifico.

o Garantia: Se otorga garantia de un afio en caso de defecto de fabricacion de

las artesanias, ademas se le brindara asesoria para su buen uso y cuidado.

Preventas

La forma de prospeccion para conseguir el aumento de clientes esta ligada a las
fuentes de preferencia que se determina por recomendacion de un cliente actual.
Ademas como ya se hizo énfasis anteriormente se participara en ferias, donde se
confia que se conseguiré clientes fijos y potenciales, para el acercamiento previo

se realizara por medio de Ilamadas telefonicas y visitas para el proceso de venta.
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Ventas

En esta etapa se sintetiza que es un proceso no tan completo ya que tanto el cliente
estd interesado en un producto y el vendedor debe tener toda la informacion
necesaria para persuadir y convencer al cliente dandole espacio a que opine con

objeciones y luego el vendedor concretar la venta sin engafios.

Posventas
La Posventa es la evaluacion de la venta, donde podemos conocer que
herramientas o factores nos fueron tiles o en que se fallé para lo posterior

poderlo corregir.

Cuadro N°42: Precio de ventas promedio por tipo de productos.

Precio de ventasa | Precio de venta a
clientes directos | los distribuidores.
que visitan los
locales.
Artesanias en cafia guadua Precio Precio
Lamparas de embudo $20,00 16,00
Lamparas de pared $12,00 9,60
Lampara tipo velador $10,00 8,00
Lampara tipo tumbado $12,00 9,60
Lampara tipo cubo $20,00 16,00
Lampara tipo botella $20,00 16,00
Artesanias en madera Precio
Veleros $ 15,00 12,00
Carros tanqueros $20,00 16,00
Autos clasicos $38,00 6,40
Excavadora $30,00 24,00
Tractor $ 30,00 24,00
Rodillo $30,00 24,00
Moto niveladora $30,00 24,00
Volqueta $ 40,00 32,00
Chivas $20,00 16,00
Camiones $20,00 16,00
Tréiler $ 40,00 32,00

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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Cuadro N°43: Presupuesto del Plan de Ventas Personales
Expresado en Ddlares

Descripcion Ene. |Feb. |Mar. Abr. May. Jun. Jul. [Ago. Sep. (Oct. |Nov.|Dic. |Afio 2012
Comisiones 200 200 200 600
Material PoP 100 100 100 300
Capacitaciones 300 300 300 900
Total 0 100/ 500( 0] 100, 500 100 500 0 1800

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez

4.6.4.5

Objetivos

Plan de Marketing Directo y Online.

v' Publicar por medio del correo electronico las ofertas que se ha planificado

de los productos artesanales para que conozcan los clientes.

v' Dar a conocer informacion Gtil de los productos artesanales por medio de la

pagina Web, su utilidad y como adquirirlos.

Herramientas de Marketing Directo

e Péagina Web: Se disefiara una pagina web para difundir informacion

acerca de los productos, donde los clientes se puedan contactar con los

artesanos y realizar negociaciones.www.herenciaculturallb.com.ec.

e Correo Electronico: Se utilizara este medio para comunicar informacion

de acuerdo a ofertas y promociones. artesanos_cultural@hotmail.com

¢ Mensajeria Mavil o llamadas telefonicas: Esta herramientas es muy util

para compartir informacion con clientes de manera personalizada para que

ellos puedan conocer de nuestros productos y su utilidad.
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Gréafico N°34: Pagina Web de “Herencia Cultural”

lfé Documento sin titulo - Windows Internet Explorer

= = [= v _noteswuneiea-1 .hemt

<& Fawvoritos | s2== =3 coocgale EJ == - —ricdo= — ks Hotmail gratuito &

&= Documento sin titulo

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Cuadro N°44: Presupuesto del Plan de Marketing Directo y Online
Expresado en Ddlares

Descripcion Ene. |Feb. |Mar. |Abr. May.|Jun. |Jul. |Ago. |Sep. |Oct. |Nov.|Dic. |Afio 2012
Dom P4gina Web 200 200
Teléfono Movil 20| 20| 20| 20| 20f 20f 20f 20] 20| 20| 20| 20 240
Total 2200 20| 20{ 20; 20| 20| 20| 20, 20 20| 20 20 440

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez

4.6.4.6 Tecnologia de la Informacion y Comunicacion “TIC’s”

Si bien revisamos los efectos de las TIC's se puede apreciar que son una
herramienta necesaria para la asociacion que busca ser mas competitiva dentro y
fuera del mercado en el que se desempefia, por lo que se considera oportuno
emplear parte de los medios que facilitan la labor entre los artesanos, clientes y
proveedores, con el uso del internet a través de una pagina Web donde se difunda
toda la informacion referente a los productos y como mantener contacto con los
artesanos para concretar negociaciones, ademas de la utilizacion de otros medios
electronicos como las redes sociales el Facebook, Twitter, correos electronicos y
mensajeria movil que es un aporte para promocionar en este caso las artesanias

que se elaboran en la comuna Libertador Bolivar.
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4.6.4.7

Plan de Accidn.

Problema Principal: Poco conocimiento de las Artesanias en Cafia Guadua

local

Fin del Proyecto: Posesionar ala empresa "Herencia Cultural” en el mercado

Indicadores:

.- Base de datos de clientes pertenecientesa la

competencia.

.- Encuestas periodicasclientesy artesanos

Propésito del Proyecto:

mejor opcién en artesanias

Posesionar ala empresa "Herencia Cultural” en el mercado local como la

Indicador:

Numero de clientes que prefieren la marca
sobre el niGmero de clientes que prefieren a la

competencia

Coordinador del Proyecto:

Objetivos Especificos

Indicadores

Estrategias

Coordinador
del Objetivo

Actividades

Hallar las posicionesde los
clientes ante los productos
Artesanales

Base de datosde

clientes que visitan los
localesen la Comuna

investigacion de
Mercado para

determinar gusto y
preferenciasdelos

client

es.

ESTRATEGIA DE
CRECIMIENTODEL
PRODUCTO

*«Mejorar lasventasen el
mercado en el que se
desarrolla apoyandonos
en promociones que
Ilamen la atencion de los
clientescomo regalos
adicionalesa su compra
entre otras establecidas
en el plan de ventas
personales.

« Ofertar los productos
artesanalescon una
mejor imagen desde los
empaques, nuevos
materialesde publicidad.

11 Determinar las
herramientas promocionales
con mayor efectividad en el
mercado.

1.2 Seleccionar los tipos de
productos que seran utilizados
en la promocion.

1.3 Seleccionar los pequefios
segmentos de mercado.

1.4 Definir el
promocional.

presupuesto

1.5 Ejecutar la actividad.

Conocer las necesidades de
losconsumidores

Base de datosde

turismo que visita la
Provincia de Santa

Elena

Necesidades

Insatisfechas de los

consu

midores

ESTRATEGIA DE
SEGMENTACION

HERENCIA CULTURAL se
dirige al mercado:
Turistico Nacional y

Extranjero

2.1 Establecer
informacién.

las fuentes de

2.2. Definir
Objetivo

Nuestro Mercado

234 Definir el presupuesto del
estudio.

2.4 Ejecutar el estudio.

Analizar lostiposde
abasteciento del consumidor

Encuestas al sector

ESTRATEGIA DE
POSICIONAM IENTO

*Posicionar a"Herencia
Cultural” como la mejor
opcion en artesaniasen
madera y cafia guadua
en la Ruta del Spondylus.

*Posicionar la marca en
la mente del cliente, en
este caso a losturistas
que visitan el balneario
de Libertador Bolivar

3.1 Especificar la informacion
que se necesita.

3.2 Establecer el tamafio de la
muestra.

3.3 Realizar el cuestionario.

3.4 Establecer el equipo de
trabajo para la recoleccion de
datos de campo.

3.5 Definir el presupuesto del
estudio.

3.6 Ejecutar el estudio.

Dar a conocer al segmento
meta de los productos
artesanales que oferta

"Herencia Cultural”

Porcentaje de clientes
satisfechos sobre
porcentaje de clientes
insatisfechos

Porcentaje de clientes
que prefieren los
productosde
"Herencia Cultural”
sobre el nimero de
clientesque prefieren

Realizacion de
publicidad y difusién de
las ventajas competitivas

dela empresay

productos

4.1 Elaborar el enfoque de la
organizacion

4.2 Establecer
texto y mensaje.

los disefios de

4.3. Seleccionar los espacios
en los medios.

4.4 Establecer la audiencia

45 Definir el canal de
retroalimentacién del mensaje

4.6 Establecer una herramienta
adicionalesde difusion

4.7 Elaborar el presupuesto.

4.8 Ejecutar la actividad.
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4.7 PRONOSTICOS Y PRESUPUESTOS DE MARKETING

471 Pronésticos de ventas

Cuadro N°45: Prondsticos de Ventas de Herencia Cultural
Pronosticos de Ventas para el Afio 2012
Expresado en Délares

Ventas Total 2012 | Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun
Lamparas de emb] $20.600,00] 3200| 3200] 3200| 3200| 1800] 1800
Lamparas de pard $12.960,00] 1800| 1800] 1800 1800| 960 960
Artesanias en Cafa {Lamparas tipo vell $ 12.500,00] 1800] 1800] 1800] 1800] 800 800
Lamparas tipo tur] $11.760,00] 1680| 1680] 1680| 1680] 900] 900
Lamparas tipo cuj $21.900,00] 3600| 3600] 3600|] 3600| 1800] 1800
Lamparas tipo bo] $20.000,00] 3200| 3200] 3200| 3200| 1600 1600
Veleros $14.100,00] 2250] 2250] 2250] 2250] 900] 1050
Carros tanqueros| $14.800,00] 2400 2400] 2400] 2400] 800] 800
Autos Clasicos $7.120,000 960] 960] 960] 960] 400] 400
Excavadora $11.100,00] 1500] 1500] 1500] 1500] 600] 600
Tractor $10.050,00] 1200] 1200] 1200] 1200] 600] 600
Artesanias en Mader]Rodillo $7.710,00] 1200] 1200] 1200] 1200] 450 450
Moto niveladora $6.600,000 900] 900f 900] 900] 450] 450
Voquetas $5.200,000 800] 800f] 800] 800] 200] 200
Chivas $6.200,000 700] 700f 700] 700] 400] 400
Camiones $5.000,000 600] 600 600] 600 300] 300
Trailer $6.000,00] 800] 800f] 800] 800] 400] 400
Total de Ventas 193600,00] 28590]28590]28590]28590]13360] 13510
Ventas Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Lamparas de embudo 600] 600] 1000] 600] 600 800
Lamparas de pared 600] 600] 840] 600] 600 600
Lamparas tipo velador 600] 600] 800] 600] 600 500
Artesanias en Cafia Lamparas tipo tumbado 480] 480] 600] 480] 480 720
Lamparas tipo cubo 600] 600] 800] 600] 600 700
Lamparas tipo botella 600] 600] 1000] 600] 600 600
Veleros 450 450 600] 450 450] 750
Carros tanqueros 500 500] 800] 500] 500 800
Autos Clasicos 400 400 480 400 400] 400
Excavadora 600] 600] 900|] 600] 600] 600
Tractor 600] 600] 900|] 600] 600] 750
Rodillo 300 300f 360] 300f 300] 450
Artesanias en Mader]Moto niveladora 300] 300f 450f 300] 300 450
\oquetas 200] 200] 400f 200f 200] 400
Chivas 400 400 500f 400 400] 500
Camiones 300 300f 400f 300f 300] 400
Trailer 200] 200] 800 200f 200] 400
Ventas 7730] 773011630 7730] 7730] 9820

Fuente: Asociacién de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez
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4.7.2 Prondsticos de Costes Directos de Ventas

Cuadro N°46: Pronosticos de los Costos Directos

Pronosticos de los Costos Directos de Venta para el 2012
Expresado en Dolares
Costos Total Ene. | Feb | Mar | Abr | May | Jun
Materia Prima $40.000,00f 5000f 5000 5000f 5000 2500f 2500
Costos Fijos $10.200,00f 850f 850 850 850 850 850
Mano de obra Directa $25.696,00] 3504] 3504| 3504 3504] 1460| 1460
Empaquetados $3.200,00 400f 400 400 400 200 200
Total Costos $79.096,00f 9754] 9754] 9754] 9754] 5010f 5010
Costos Jul. | Ago | Sep Oct Nov Dic
Materia Prima 2500] 2500f 2500 2500f 2500 2500
Costos Fijos 850] 850 850 850 850 850
Mano de obra Directa 1460 1460 1460] 1460] 1460| 1460
Empaquetados 200 200 200 200 200 200
Total Costos 5010f 5010f 5010f 5010f 5010f 5010
Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez
4.7.3 Presupuestos de Marketing.
Cuadro N°47: Presupuesto de Marketing de Herencia Cultural
Presupuesto de Marketing
Expresado en Ddlares

Gastos Ene. | Feb | Mar | Abr |May|Jun| Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic Afio 2012
Plan de Publicidad 2075] 25| 715| 25| 25| 25 745 25| 25| 25| 25| 25| 3760
Plan de promocion de vent 720 720 720] 720] 510] 510] 510f 510] 510f 510f 510] 7201 7170
Plan de relaciones publicas 2000 0] O] 2001 200 O] Of 0] 2000f 200f 200 0] 3000
Plan de ventas personales 0] 1001 5001 0] 100] 5000 Of 0] 100] 500 0 0] 1800
Plan de Marketing Directo 220 20f 20f 20] 20] 20] 20] 20] 20f 20f 20] 20f 440
Investigacion de Marketing 1420 1420
Lanzamiento del producto 1000 1000
Total 5635 865| 1955 965| 855/1055) 1275| 555] 2655| 1255 755| 765 18590
% sobre Ventas 20%| 3%| 7%| 3%| 6%| 8%| 16%| T7%| 23%| 16%| 10%| 8%| 10%
Margen de constribucion |  13201|17971|16881|17871| 7495|7445] 1445] 2165| 3965| 1465| 1965] 4045| 95914
Margen de constribucionivd  46%| 63%]| 59%]| 63%] 56%] 55%] 19%| 28%| 34%] 19%| 25%]| 41%| 50%

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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4.8 PLAN DE SEGUIMIENTO

48.1 Cronograma de Actividades para el 2012
Fecha
de Fecha de Presup
Actividades Inicio Finalizacion uesto Responsable
Presentacion del Plan de Gerente
Marketing 10-ene 10-ene (Presidente)
Gerente
Costes del Plan de Marketing 11-ene 16-ene (Presidente)
Miembros de la
Lanzamiento de Producto 01-feb 29-mar | $ 1000 Asociacion
Miembros de la
Investigacién de Mercados 14-jun 05-sep| $ 1420 Asociacion
Plan de Publicidad 27-ene 14-feb | $ 3760 | Agencia Publicitaria
Gerente
Plan de Promocién de Ventas 10-feb 12-dic| $ 7170 (Presidente)
Gerente
Plan de Relaciones Publicas 20-feb 05-oct| $ 3000 (Presidente)
Gerente
Plan de Ventas Personales 02-ene 08-dic| $ 1800 (Presidente)
Gerente
Plan de Marketing Directo 02-ene 12-dic| $440 (Presidente)
Miembros de la
Revision del Plan de Marketing 02-mar 05-oct Asociacion
Gerente
Evaluacion del Plan de Marketing 12-nov 20-dic (Presidente)

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural

Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez
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4.8.2 Controles

Control Previo

Necesariamente se debe desarrollar una prueba piloto del Plan de Marketing
propuesto con el fin de que los principales actores beneficiarios dentro de la
organizacion aprueben la idea, plan con el que se quiere dar solucion a la
problematica que enfrenta la asociacion dentro del mercado artesanal. Es
recomendable que se difunda toda la informacion completa para que puedan
comprender la idea que se quiere desarrollar, y de esta forma todos estén
enterados de lo que se va hacer por el bienestar de la asociacién que busca un

avance positivo para mejorar la productividad de la comuna.

Control Concurrente

En el proceso de ejecucion del Plan de Marketing se desarrollara controles
periddicos cada 3 meses para medir el rendimiento de la propuesta que se esta
ejecutando con el fin de emitir las correcciones, pautas, y ejecutar los cambios
necesarios para el cumplimiento de un trabajo de calidad que persigue un objetivo
en comun. De la misma forma se podra verificar los resultados e inmediatamente
detectar errores antes de que ocasionen problema al resultado que se desea

conseguir.

Control de Retroalimentacion

Luego de ejecutado el Plan de Marketing se elaborara un informe para los
principales de la organizacion quienes mediran los resultados obtenidos y sacaran
sus propias conclusiones de acuerdo a como se manifieste el trabajo realizado, es
asi que los principales actores tendran que dar su punto de vista, manejar las
criticas constructivas en caso de ser necesario o afirmar que se ha conseguido un

propdsito fundamentado en un trabajo efectivo.
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CONCLUSIONES DE LA PROPUESTA

La Cafia y Madera son Recursos Naturales que en este siglo XXI estan siendo
explotadas a mayor escala para el uso en diferentes sectores productivos, a
pesar de que la produccién ha disminuido. Uno de esos sectores es el area
artesanal que utilizando su creatividad y tiempo realizar diferentes productos

con multiples usos para facilitar la vida de los clientes.

El trabajo artesanal que realizan las familias de Libertador Bolivar es muy
sacrificado puesto que deben cumplir con mdaltiples procesos para dar el
acabado final a un producto, pero con el tiempo se han acostumbrado a esta
actividad, para muchas familias es su Unica fuente de ingresos, aspiran que se

desarrolle planes de contingencia para mejorar el dinamismo de esta labor.

El Plan de Marketing es una herramienta que ayuda a la organizacién a
identificar sus fuerzas y debilidades a través de un analisis interno y externo
del entorno con la finalidad de buscar oportunidades de mercado para un
nuevo producto en este caso de Herencia Cultural que se ve condicionada por

falta de estrategias y técnicas para mejorar la actividad comercial.

Los directivos de la Asociacion Artesanal estan conscientes de la falta de
informacion para aplicar a proyectos que emprenden los ministerios donde les
orientan y capacitan para promover acciones de bienestar hacia la

organizacion vinculandose a procesos ya establecidos.

El Plan de Marketing cumple con un proceso estructurado en el que paso a
paso se construye un trabajo imparcial empleando los elementos necesarios
para un efectivo desarrollo, impulsara a cumplir con los objetivos de acuerdo
al cronograma de actividades. En conclusién, se recomienda aplicar esta
propuesta del Plan de Marketing con el fin de mejorar la participacion de los

artesanos en el mercado.
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ANEXOS

Anexo N°1: Camiseta Herencia Cultural

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suérez

Anexo N°2: Llavero Herencia Cultural

aa

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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Anexo N°3: Gorras Herencia Cultural

.
MULTIORAFS Y

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

Anexo N°4: Mapa Ruta del Spondylus

UBICACIdP!NI

Pto. Rico
Ayampe

GUAYAS
Guayaquil La Entrada
- Las Ndfiez
7 San José
gﬂhn
#Montafiita

}Maaalaraltu

Libertador
| Bolivar
¢ Valdivia
® San Pedro
Ayangue
j; Maonteverde
San Pablo

i-ﬂ-‘:r—_ =,
LaLibertad

Fuente: Diario EIl Universo
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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Anexo N°5: Tarjetas de Presentacion de Herencia Cultural

ASDOACION ARTESANAL “HERENCIA CULTURAL®
Olrex do Iip&ﬁll&nh o Made ,('-'uﬁndn.

Direxié: Coowna Liberiador Bokiwar en La Rula dd Spoodyhs - Smla Elena - Eandor
Coaladcs: 09788566 091809358 enait arkmnx_allwd@holmal.com

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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Anexo N°6: Triptico de Herencia Cultural

Lado A

Contactenos: L
Spondylus

093886566 - 091809358

Producir y comercialzar productos artesanales de Email:

alidad de ha guad leando es- .
IS ERERY GRUKREREAOE artesanos_cultural@hotmail.com
fuerzo y creatividad por parte de los artesanos para

Direccion:

ofertar lo mejor al turismo que nos visita.

Comuna Libertador Bolivar en la Ru-

o ta del Spondylus - Santa Elena -

Ecuador, Asociacion de Artesanos en Maderay

Posicionar a “Herencia Cultural " en los proximos _
Caiia Guadua

5 afios con sus novedosos productos artesanales

en diversos mercados nacionales e intemacionales

demostrando calidad y utiidad, a través de la identi-

dad cultural que les caracteriza.

P ekt

; v . z
CULTIVO PROCESADO | | ARTESANIAS
| SANTA ELENA - ECUADOR l

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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Lado B

Comuna Libertador Bolivar Artesanias en Madera de Herencia Cultural Artesanias en Cafia Guadua
La comuna de Libertador Bolivar se encuenra ubicada en
terrtorio Ecuztoriano, especificamente en la Region Costa,
Provincia de Santa Elena, Cantdn Santa Elena, Parroguia
Manglaralto, con un total de 2600 habitantes de a poco se
esta interesando por el turismo ofertando una extensa playa,
una deliciosa gastronomia y novedosas artesanias en gene-

ral

Dentro de esta comunidad asentada en la ruta del Spondylus
existen 38 personas dedicadas 3 Iz elzboracion de artesan-
fas en madera y cafia quadua combinndolas con sapan de
banano, paja toguila y otros materiales gue adoptan su crea-
tividad y tienen productos terminades como camos, barcos,
utensiios y adomos en madera, lémparas de tumbados y
pedestal en cafia guadua los cuales adoman un domicilo,
departamento u oficina. De esta manera los artesanos ofer-
tan sus productos a los turistas que visitan este hermaso

sector.

El 5 de noviembre del 2009 nace la Asociacidn de Artesa-
nos “Herencia Cultural* consttuyéndose como pre asacia-
cidn con 25 sockos activos. Estando en los achuales momen-
tos en tramites de legalizacidn ante el Ministerio de Indus-
triasy Productividad (MIPRO ). Para su respectiva Certfi-

cacion.

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez

130



Anexo N°7: Cabafias - Comedores para turismo en Libertador Bolivar

S »

e -

- 1 . ¥4
Fuente: Diario El Universo
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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Anexo N°8: Lamparas de Velador y Pedestal de Cafia Guadua.

e

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suarez
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Anexo N°9: Carros, Barcos y Adornos en Madera.

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez
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Anexo N°10: Didlogo con los miembros de la Asociacion de Artesanos “Herencia

Cultural” de 1a Comuna Libertador Bolivar

Fuente: Asociacion de Artesanos Herencia Cultural
Elaborado por: Darwin Lainez Suéarez
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Anexo N°11: Encuesta para Artesanos

UNIVERSIDAD ESTATAL “PENINSULA DE SANTA ELENA”
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural” de la Comuna Libertador
Bolivar

Objetivo.- Determinar el grado de aceptacion y el impacto que tienen las
artesanias en cafia guadua y madera, para los clientes que visitan la comuna de
Libertador Bolivar. Agradeciendo de antemano por su atencién procederemos a
realizar las siguientes preguntas.

Direccion:
Edad:
Sexo: F M

1) ¢Es usted parte de la Asociacion de Artesanos Herencia Cultural?

Si [
No
¢Por que?

2) ¢Qué tiempo lleva realizando esta actividad?
Menos de 1 afio
2-5
6-10
Mas de 10 afios [ ]

3) ¢Cual es el numero de personas que laboran en su taller artesanal?
1-3
4-6
7-9
10-12

4) ¢ Es Usted Artesano calificado?
Si

No

¢Por qué?

5) ¢ Como se inicio usted en esta actividad?
Tradicion familiar
Negocio rentable
Necesidad de trabajo

I |
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6) ¢ Se siente satisfecho con la actividad que realiza?
Mucho
Poco
Nada

1l

7) ¢Cuales de los siguientes productos son los més adquiridos por los
clientes?
Lamparas
Adornos en madera
Sombreros
Carteras

8) ¢De qué forma realiza sus ventas?
Tiene una tienda de artesanias

Venta ambulante

Por pedido

U L

9) Para aumentar las ventas, considera necesario aplicar nuevos métodos
como:
Promociones
Publicidad
Ferias

10) ¢En la actualidad que medios utiliza Ud., para dar a conocer su negocio?
Tarjetas de presentacion
Cunas radiales

Letreros luminosos
Ninguna

U OO

iMUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!

Elaborado por: Darwin Lainez Suarez.
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Anexo N°12: Encuestas para Clientes.

UNIVERSIDAD ESTATAL “PENINSULA DE SANTA ELENA”
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS.

Asociacion de Artesanos “Herencia Cultural” de la Comuna Libertador
Bolivar

Objetivo.- Determinar el grado de aceptacion vy el impacto que tienen las
artesanias en cafia guadua y madera, para los clientes que visitan la comuna de
Libertador Bolivar. Agradeciendo de antemano por su atencion procederemos a
realizar las siguientes preguntas.

Direccion:
Edad:
Sexo: F M

1) ¢Conoce la Comuna Libertador Bolivar?
Si
No

2) ¢Con qué frecuencia visita Ud. la Comuna Libertador Bolivar?
Una vez al afio

Dos veces al afio

Mas de dos veces al afio

3) ¢Por qué visita Ud. la Comuna Libertador Bolivar?
Por su gastronomia
Por sus artesanias
Por la playa

4) ¢(Cbémo valora usted la calidad de las artesanias que se elaboran en esta
Comuna?
Alto
Medio
Bajo

5) ¢ Cuando realiza la compra de artesanias lo hace?
En tiendas de artesanales
Vendedores ambulantes
Por pedidos
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6) ¢ Que tipos de artesanias Usted compra?
Elaboradas en cafia guadua
Elaboradas en madera
Elaboradas en paja toquilla
Otros Materiales

7) ¢Cuando Ud. adquiere artesanias le da mayor importancia a?:
Precio

Calidad

A lo Novedoso
Otras caracteristicas

8) ¢Conoce las lamparas de cafia guadua y adornos en madera queOfrece la
Comuna Libertador Bolivar?
Mucho

Poco

Nada

9) ¢A adquirido las lamparas de cafia guadua Yy adornos en madera que
ofrece la Comuna Libertador Bolivar?
Si

No

Tal vez
¢Por qué?

10) ¢Compraria las lamparas de cafia guadua Yy adornos en madera que
ofrece la Comuna Libertador Bolivar?
Si

No

Tal vez

11) ¢Considera necesario hacer mas publicidad de los productos que se
elaboran en esta localidad?
Mucho

Poco

Nada

12) ¢Le gustaria que exista una distribuidora de estos productos en otros
lugares para mayor accesibilidad?
Si estoy de acuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
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13) ¢Conoce algun otro lugar en la peninsula de Santa Elena que vendan
artesanias de madera y cafia guadua?
Si

No

Tal vez

14) Cuédles de los siguientes lugares consideran que venden las mismas
Artesanias que la comuna Libertador Bolivar ofrece:

Cadeate
Montafita
Ol6n
Barcelona

15) ¢Influye en la compra conocer el proceso de elaboracion de las
artesanias?
Mucho
Poco

Nada

iMUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!

Elaborado por: Darwin Lainez Suarez.
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GLOSARIO.

ADAPTACION

Cuando se adapta un producto a un producto a un contexto especifico, se ajusta a
las diversas necesidades y demandas de otros mercados.

CLIENTE

Persona 0 empresa que ejecuta el acto de la compra. Un cliente puede ser un

comprador, consumidor o un canal de distribucién.

CULTURA

Es un sistema de creencias, valores y comportamientos adquiridos y compartidos

por un grupo social.

DIFERENCIACION

Cuando los bienes y servicios tienen unos elementos unicos que les permite

destacarse den resto.

MARKETING

Es un conjunto de préacticas empresarial orientadas a la construccion de una oferta
de Marketing acorde con el valor percibido por clientes y consumidores. El

marketing normalmente se centra en un bien o un servicio.

VALOR AGREGADO

Se refiere un valor adicional que se le otorga a un producto como consecuencia de

una actividad particular.
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SATISFACCION DEL CONSUMIDOR

Es el grado en el cual se superan las expectativas del consumidor respecto a un

producto.

SPONDYLUS

Spondylus es un género de moluscos bivalvos presentes en diferentes partes del
mundo, particularmente dos especies de este género, las especies Spondylus
princeps y Spondylus cacifer se encuentran en las costas de Per( y Ecuador.

ESTRATEGIA

En un proceso regulable; es el conjunto de las reglas que aseguran una decision
Optima en cada momento. Una estrategia por lo general abarca los objetivos, las
metas, los fines, la politica y la programacion de acciones de un todo

organizacional o individual.

PLAN

Conjunto de programas y proyectos relacionados entre si y conducentes a un
objetivo comln. También conjunto armoénico de actividades para lograr un
resultado concreto.
PRESUPUESTO
Plan financiero de ingresos y egresos de corto plazo conformado por programas,

proyectos y actividades a realizar por una organizacion.

METODO

Sucesion légica de pasos 0 etapas que conducen a lograr un objetivo
predeterminado.
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PROGRAMA

Conjunto arménico de objetivos, politicas, metas y actividades a realizar en un
tiempo y espacio dados, con determinados recursos. Sus resultados son

"'servicios".

ANALISIS

Accion de dividir una cosa o problema en tantas partes, como sea posible, para
reconocer la naturaleza de las partes, las relaciones entre éstas y obtener
conclusiones objetivas del todo.

COMERCIO

Negociacion que se hace comprando, vendiendo o permutando unas cosas por

otras. Mediante un trato y comunicacion de personas y otras.
W.E.B
Dentro de internet, espacio donde una empresa, asociacion, institucion o un

particular, expone informacion multimedia con caracter comercial, divulgativo y

cultural.
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