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RESUMEN

Esta investigacion inici6 como respuesta a la Unidad de Proyeccion Social de la
Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador (Sede Central),
ante la peticion de la Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
(CONAMYPE), en la que se solicit6 ayuda para fomentar el crecimiento del negocio

artesanias “El Mayab”.

En la actualidad el marketing se vuelve una de las areas mas importantes en las

organizaciones en la busqueda del logro de los objetivos.

En artesanias “El Mayab”, aplicar un plan estratégico de marketing se vuelve
necesario, ya que no cuentan con un reconocimiento en el mercado, permitiendo de
esta manera mostrar sus productos originales y de calidad a los que ellas se dedican
los productos que ellas ofrecen es bisuteria artesanal con semillas que es su materia
prima y toda una gama de finos y llamativos accesorios y con ellos obtener mayores
beneficios econdémicos en el corto plazo, como: el crecimiento en el nivel de ventas,

reconocimiento del mercado nacional y extranjero.

El estudio tiene como objetivo formular un plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en el negocio, con los minimos recursos posibles, asimismo la
manera en que se debe llevar a cabo dicho plan, actualmente busca expandirse en el
territorio nacional a través de clientes mayoristas y ferias que realiza CONAMYPE tanto

a nivel nacional como internacional.

El método utilizado para la llevar a cabo la investigacion fue el método cientifico, este
facilité la obtencién de la informacion a través de una serie de etapas, que tomando
como apoyo dos métodos auxiliares: andlisis y sintesis permitié llevar a cabo el analisis
de las variables después de la recopilacion de la informacién. Asi también se utilizé
una investigacion explicativa es decir una descripcion de todos los hechos relevantes
que influyen en el comportamiento de las variables y un disefio no experimental, que

ayudaron a explicar las variables de la investigacion.

Las técnicas de investigacion utilizadas fueron la entrevista y la encuesta, aplicadas a

las unidades de analisis establecidas las socias de artesanias “El Mayab”, (guia de



entrevista), los clientes mayoristas (guia de entrevista) y los clientes minoristas

(cuestionario).

A las fuentes primarias antes mencionadas se le aplicaron los instrumentos
correspondientes a cada técnica, como la guia de preguntas estructuradas y el
cuestionario de la forma explicada anteriormente. Se hizo uso de fuentes secundarias
de informacion como, por ejemplo: libros, revistas, informes, tesis y sitios webs
relacionados.

Se concluy6 que el negocio en estudio no cuenta con plan estratégico de marketing
que les permita incrementar las ventas, a partir de esto se recomienda llevar a cabo la
implementacion del plan estratégico de marketing propuesto, ya que es una
herramienta comercial compuesta por las estrategias enfocadas en el FODA de la
situacion actual.

Proponiendo una lista de estrategias y presentando la que mejor podra adaptarse al
negocio. Para su implementacién, de esta forma evaluar los resultados cada tres

meses, y asi poder medir el nivel de crecimiento que se obtiene.



INTRODUCCION

El presente trabajo consiste en un plan estratégico de marketing que permita el
incremento en las ventas de las artesanias “El Mayab”, del municipio de Nueva

Concepcion, departamento de Chalatenango.

El objetivo principal es proporcionar a artesanias “El Mayab” una propuesta
mercadoldgica que le ayude a incrementar las ventas de sus productos y posicionarse

en el mercado nacional e internacional mediante diferentes estrategias focalizadas.

Dicho trabajo consta de tres capitulos, en los cuales, se estudiaron distintos
contenidos para recopilar toda la informacion necesaria para llevar a cabo un plan

estratégico de marketing adecuado a artesanias “El Mayab”.

El capitulo uno plantea un marco histérico de las generalidades de las artesanias a
nivel mundial y nacional, los antecedentes generales del municipio de Nueva
Concepcion, los datos generales de artesanias “El Mayab”, seguido de un marco
conceptual que detalla la base tedrica para la elaboracién de un plan estratégico de

marketing y finalizando con un marco legal e institucional.

En el capitulo dos se presenta el modelo de planeacion estratégica, partiendo de los
objetivos, la importancia, la metodologia de investigacion, las fuentes, las técnicas e
instrumentos que se utilizara para la obtencion de datos, la determinacion del universo

y la muestra, las unidades de analisis y situacién la actual mediante el FODA.

En el capitulo tres se presenta la propuesta de un plan estratégico de marketing que
permita el incremento en las ventas de las artesanias “El Mayab”, del municipio de
Nueva Concepcion, departamento de Chalatenango, partiendo de la filosofia
empresarial propuesta, mediante la matriz FODA la generacion de estrategias de las
variables Precio, Producto, Plaza y Promocién (4 P's), seguido del plan de
implementacién y los recursos materiales humanos, materiales y financieros
necesarios para la ejecucion del plan, el presupuesto necesario y finalizando con el

cronograma.

Por dltimo, se plantean la bibliografia utilizada y anexos que respaldan la

investigacion.



CAPITULO I. MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE LAS ARTESANIAS EN
EL SALVADOR, ANTECEDENTES DEL NEGOCIO “EL MAYAB”, ENTIDADES DE
AYUDA Y FOMENTO ECONOMICO PARA EMPRENDEDORES ARTESANOS.

A. Marco historico

1. Resefasobre el origen de las artesanias a nivel mundial

“La etimologia de la palabra artesania, deriva de las palabras latinas «artis-manus»
que significa: arte con las manos. La artesania comprende, basicamente, obras y
trabajos realizados manualmente y con poca o nula intervencion de maquinaria,
habitualmente son objetos decorativos para el hogar mayormente. La persona que se
dedica a esta actividad se le denomina artesano”™.

“La actividad artesanal es tan antigua como la humanidad, puesto que se encuentran
rastros de ella en los vestigios prehistéricos (huesos tallados, esteras, alfareria, tejidos,
joyas) que se pueden ver en los museos arqueoldgicos de todas las latitudes cabe
destacar que no se cuenta con fecha exacta de cuando inicié. Inicialmente se trataba
de que el hombre fabricara por si mismo todo lo que le era indispensable diariamente
para vivir: el techo que le protegia, los Utiles que le permitian cosechar y cultivar, la
vestimenta necesaria para cubrirse y los utensilios para cocinar.

En primer lugar, inventaron herramientas que adaptaron a los materiales mas
accesibles. De ahi nacieron la mayoria de las habilidades artesanales, que poco se
diferenciaron de un continente a otro, se modificaron escasamente con el correr de los
siglos y se transmitieron por lo general de una generacién a la siguiente por mero

aprendizaje familiar.

Asi pues, la artesania puede definirse como un conjunto de técnicas tradicionales y
manuales que tienen un valor de patrimonio cultural, actualmente amenazado o en vias
de desaparicion, en particular porque se basa en una “tradicion oral”. Esto debido al
fuerte impacto de la competencia por ejemplo la artesania china. Frente a la artesania,
el objeto industrial ha adquirido en nuestras sociedades modernas una importancia

innegable. Fabricado a maquina a partir de un modelo (prototipo), se reproduce

! https://es.wikipedia.org/wiki/Artesan%C3%ADa
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https://es.wikipedia.org/wiki/Artesano

continuamente de manera idéntica para responder a las exigencias de un consumo en
constante aumento y que puede satisfacer perfectamente. Ahora bien, al volverse
escaso, el objeto artesanal cobra cierto valor para los turistas nacionales e
internacionales. Su particularidad es estar hecho a mano por un solo fabricante, para
atender las necesidades de un grupo limitado de usuarios, lo que significa que cada
vez resulta Unico en su género: aunque las manos del artesano repitan cien veces la
misma forma con las mismas materias y los mismos gestos, siempre habr4 una

diferencia imperceptible. Y ése es justamente uno de sus principales valores”.

2. Antecedentes de las artesanias en El Salvador

“Se considera que, a la llegada de los espafoles a América, ya, el indigena habia
desarrollado en gran medida sus habilidades artesanales a tal grado que no abandoné

sus oficios a pesar de las imposiciones de los conquistadores.

El momento del descubrimiento y conquista de América es de vital importancia dentro
de la historia de las artesanias, pues se dio un intercambio cultural tanto de

costumbres como de productos.

A partir de la llegada de los espafioles éstos hicieron aportes realmente valiosos para
la cultura; algunos de estos fueron: torno alfarero, escritura, la rueda, el arado, entre
otros, estos formaban parte de la tecnologia del viejo mundo y asi mismo, ellos
también se beneficiaron con algunos productos originarios de América como: el afil, el
balsamo y cacao. Ademas, los espafioles, se beneficiaron con la increible riqueza

natural y la habilidad de la mano de obra que tenia el indigena.

Desde el momento en que lleg6b a América la influencia de la Revolucién Industrial
(1850 y 1910), las artesanias sufrieron una serie de cambios que han influido

directamente sobre la artesania tradicional.

En la actualidad algunos de estos cambios han sido en beneficio de los artesanos y su
produccion artesanal, el principal aporte que ellos han recibido ha sido la invencién de
la maquina, como apoyo a las labores que este realiza; de igual manera la creacion de

instrumentos, utensilios y una gran variedad de materiales, que han dado como

2 Jocelyne Etienne-Nugue, Hablame de las artesanias, Ediciones UNESCO, Francia, 2009



resultado el origen de nuevas materias primas, que en ciertos casos ha sustituido el
uso de materiales de origen natural (como es el caso de los tintes y colorantes), que
colaboraron en alguna medida a facilitar la produccién artesanal y a lograr perfeccion

en la calidad, asi mismo, la creacion de nuevos productos”3.

a. Clasificacion de las artesanias

Por su calidad

Las artesanias se clasifican segun el tipo de calidad con las que son elaboradas, dicha
clasificacion se demuestra a continuacion:

v" Artesania popular ristica

Es elaborada a mano todo depende del artesano que plasma imagenes segun su
imaginacion, entre ellas, por ejemplo: las figurillas de la ciguanaba, los viejitos, entre
otras. Ademas, los productos que se elaboran a mano son las ollas, comales, cantaros,
entre otros, estos eran y todavia son utilizados por muchas personas.

¥v' Artesania artistica de alta calidad

Su elaboracion es por medio de la utilizacion de moldes de yeso fino o plasticos; en los
cuales se encuentran fachadas, mufiecas, entre otros; es una variedad de articulos y
diversos tamanfos, estilos, formas y categorias

Por su funcién

Dentro de los diversos tipos en los que se clasifican las artesanias se puede encontrar
funciones primordiales; las cuales son:

v' Utilitaria
Estas son utilizadas para el desarrollo de la vida cotidiana de uso personal o uso

domeéstico.

v" Decorativa
Estas son las que se utilizan especificamente para adornar los hogares, oficinas, entre

otros.

v Mixta
Es la combinacién de las dos anteriores de manera que el producto sea utilitario pero

gque a su vez sea decorativa.

® Tusell Elena, y Blackman Miriam,” Guia Grafica de las Principales Artesanias de El Salvador”



b. Importancia cultural y econémica de las artesanias

“En El Salvador, el ramo de las artesanias ha logrado, en los ultimos afos, abrirse un
lugar en el mercado internacional, dada la alta calidad y la originalidad de sus
productos. Especialmente en Estados Unidos y el Continente Europeo, la artesania
salvadorefia es apreciada por la extraordinaria delicadeza con que es elaborada, por
su colorido y porque refleja en su autenticidad, la idiosincrasia de este pueblo™.

“En general puede decirse que las empresas artesanales en El Salvador quedan
incluidas dentro del gran sector productivo informal y que representa el 98% del total
de empresas que componen el tejido productivo nacional. Se considera que
actualmente operan 75,000 talleres artesanales, que generan 250,000 empleos. Esto
las convierte en fuentes importantes de captacion de mano de obra especializada y de
generacién de divisas, si se considera a las artesanias como un sector emergente en el

mercado de las exportaciones™.

c. Artesanias salvadorefias y sus principales productos

“Las artesanias en El Salvador se refieren a una de las expresiones culturales mas
representativas de la poblacion salvadorefia. Ellas poseen caracteristicas muy
interesantes y particulares: la mano de obra artesanal especialmente en las zonas
rurales; una variedad de objetos artesanales de distintos usos y una demanda externa

e interna que sostiene esta produccion.

“Algunos lugares mas representativos de las artesanias salvadorefias estan:

llobasco, el pueblo de los mufiecos de barro, el municipio de llobasco, en el
departamento de Cabafias, cuenta con una diversidad de artesanias creadas con
barro, por ejemplo: jarrones, ollas, elementos decorativos de pared o mesa,
llaveros, alcancias y muchos articulos mas.

Comasagua, el lugar es conocido por los cuadros elaborados a base de pétalos,
flores y elementos naturales. Estos son recolectados para luego seguir un proceso
de secado que mantiene la forma y belleza. Luego son convertidos en hermosas

obras de arte.

* http:/www.casadelasartesanias.com/artesanos-productos. html

> http://www.Céamara Salvadorefia de Artesanos (CASART)


http://mipatria.net/turismo-en-ilobasco/

Vi.

Vii.

Todos los materiales utilizados para su elaboracion son 100% naturales y es
trabajado a mano. Podras encontrar desde arreglos florales, jarrones, paisajes y

muchos disefios mas.

San Sebastian y sus telas de colores, la tela es la base para la confeccién de
prendas de vestir y demas articulos. Lo habitantes del municipio de San Sebastian,
en el departamento de San Vicente, son especialista en la elaboracién artesanal
utilizando como materia prima las mismas telas. Podras encontrar camisas, faldas,
vestidos, bolsos, hamacas y otra gran variedad de articulos.

Nahuizalco y sus muebles hechos de fibras, la resistencia y durabilidad es una de
las caracteristicas de ésta artesania. En Nahuizalco, en el departamento de
Sonsonate, sus pobladores son especialistas en la creacion de muebles hechos
con mimbre y tule. Estas son unas fibras naturales que debido a su firmeza son
utilizados para disefiar articulos para el hogar como juegos de sala, muebles,
camas Yy elementos decorativos.

El barro de Guatajiagua, esta es una artesania muy particular, ya que es muy
atractiva debido a su color. A diferencia de las elaboradas en llobasco, las que se
hacen en Guatajiagua son de color negro. El color se debe a que cada pieza pasa
por un bafio de nacascolo. Los méas populares son las ollas, sartenes y jarrones
que son muy Utiles para cocinar.

En el municipio de La Palma, ubicada en el departamento de Chalatenango, es
conocida por sus populares creaciones en madera. La dedicacion y esmero puesto
en cada obra de arte demuestran la pasién con la que es elaborada. Joyeros,
cuadros, porta llaves, portarretratos, son tallados y decorados a mano por los que
contindan con esa tradicion.

La Libertad y sus artesanias de conchas, desde pulseras, aretes, cuadros
decorativos, caracoles decorados con paisajes y entre otra variedad de articulos
que los habitantes del lugar se ingenian para poder dejar un recuerdo Unico a sus

visitantes™®.

® https:/mipatria.net/artesanias-de-el-salvador/


http://mipatria.net/ruta-de-las-flores/
http://mipatria.net/turismo-en-la-palma-y-san-ignacio/

d. La bisuteria en El Salvador
i. Definicién de bisuteria

“Se denomina bisuteria a la industria que produce objetos o materiales de adorno que
no estan hechos de materiales preciosos, en cuyo caso se llama joyeria. Proviene de la
palabra francesa bijouterie. El concepto bisuteria es sumamente amplio y abarca una
serie de ornamentos contemporaneos que incluyen todo tipo de accesorios
relacionados con la moda, como por ejemplo pulseras, tobilleras ya sean de hilo o
metal, collares, anillos, pendientes, vinchas, carteras y bolsos, anteojos no recetados
para sol y un sinfin de articulos mas, teniendo esta palabra una alta gama de

amplitud”’.

ii. Historia de la bisuteria

“Los primeros hombres se adornaron con elementos simples de la naturaleza, los que
muchas veces eran amuletos. Con el tiempo aparecen las joyas, que fueron simbolo de
poder y que conocemaos, por la tradicion funeraria o por las representaciones en

esculturas y pinturas.

El origen de la bisuteria es casi paralelo al de la especie humana, y que aparece con
fines méagicos y de proteccion. Los pueblos antiguos se preveian de conchas, piedras o
flores a fin de fabricar sus accesorios y asi poder obtener un poder magico que se le
asignaba a estos, en la edad media las joyas se reservaban a los religiosos, a los

soberanos, asi como a los comerciantes. Estas eran entonces un simbolo de autoridad.

La bisuteria ha sido parte de la cultura durante casi 300 afios durante el 1700 la
bisuteria se realizaba con vidrio y comenzé a recibir importancia, pero no fue hasta casi
un siglo después, en 1800 que la bisuteria entré en el mercado. El uso de materiales
semi-preciosos en la fabricacion dio acceso a la masificacion de la bisuteria. La
bisuteria se hizo aun mas popular por varios disefiadores a mediados del siglo XX,
como, por ejemplo: Crown Trifari, Dior, Chanel, Monet, Napier, Corocraft, etc. Ellos

realizaban bisuteria como complementos para sus trajes.”®.

! https://es.wikipedia.org/wiki/Bisuter%eC3%ADa
8 http://creacionbisuteria.blogspot.com/2012/08/historia-de-la-bisuteria.html



iii. Bisuteria salvadorefa

Hoy en dia, la bisuteria es reconocida como un arte, del cual todos tenemos acceso.
En el siglo XXI son muchos los materiales y los usos que se le da a la bisuteria, su
condicién tan mutable le permitié abrirse a nuevas formas, colores y materiales como la
resina, el cristal, la madera, el cuero, el acero o las piedras semi-preciosas, materiales

gue han dado a la joyeria de fantasia una calidad propia nuestra.

En la actualidad en los 262 municipios de El Salvador, muchas familias, artesanos,
empresas, se dedican a la elaboracion de bisuteria, ya sea de forma manual o de una
forma industrial, ya que este sector es sumamente amplio y ofrecen una amplia gama

de articulos que deben competir con las diferentes bisuterias de origen chino.

Los diferentes productores nacionales de bisuteria realizan diferentes actividades para
la comercializacion de sus productos y para dar a conocer los diferentes articulos

como: ferias, pasarelas, eventos sociales, etc.

3. Antecedentes sociales y culturales del municipio de Nueva Concepcion
a. Origenes y etimologia de Nueva Concepcidn

“Esta poblacién fue fundada y habitada por indios chortis (mayas) desde siglos muy
anteriores a la llegada de los espafioles y su jurisdiccion quedo incluida en el
misterioso pais oriental, situado cerca del Giija, llamado Huehuetlapallan, Hueytlaté o
primitiva Tula en las antiguas crénicas indigenas. A partir de la segunda mitad del siglo
X1 formo parte del reino de Payaqui fundado por el anciano monarca Topilzin Acxitl,
con base en la poblacion Chorti (maya) preestablecida y la poblacién tulteca (nahoa)
emigrante. El nombre chorti de esta antiquisima comunidad humana no ha llegado
hasta nosotros; pero si la denominacion que le dieron los indios yaquis o pipiles
(tultecas): Chicunhuexo. Chicunhuexo, en idioma nahuat, quiere decir: “los siete
sauces llorones”, pues proviene del toponimico de las raices chicun, siete, y huexo,
uscoy, sauce llorén. El arzobispo don Pedro Cortés y Larraz lo menciona en 1770 con
el nombre de Chincunquetzal, que en idioma nahuat significa “los siete quetzales”, de
chicun, siete; y quetzal, nombre de un ave sagrada centroamericana de bellisimo

plumaje verde resplandeciente. A propdsito del vocablo Chicunhuexo o Chiconhuexo,



no hace mucho tiempo que un desalmado etimologista, o por lo mas un buen tomador
de pelo hizo creer a los habitantes de esta poblacién que tal nombre se originé de la
manera siguiente: vivia alli en tiempos de la colonia el sefior Francisco Huezo, de
origen espafiol y hombre corpulento, quien doné a la municipalidad indigena varios
terrenos para sus ejidos. A este sefior le decian Chicon Huezo en el trato familiar, y por
esta razon los indigenas agradecidos dispusieron ponerle Chiconhuexo a su pueblo

natal™.

b. Epoca colonial

“En 1550 Chicunhuexo tenia unos 250 habitantes que hablaban el idioma chorti o
apayac. Segun el alcalde mayor de San Salvador don Manuel de Gélvez Corral, San
Pedro Chiconhuexo contaba en 1740 con tan sélo 5 indios tributarios o jefes de familia,
es decir, con unos 25 habitantes. En 1770, época de la visita pastoral de monsefior
Pedro Cortés y Larraz, el pueblo de Chicunquezal (Chicunhuexo) pertenecia al curato
de Texistepeque y su poblacion era de 235 personas repartidas en 47 familias. “Con
motivo de que el pueblo de San Pedro Chicunquezal no puede ser administrado por
este Cura -dice Cortés y Larraz-, sin el perjuicio de morir muchos sin Sacramentos por
no poderse cruzar el rio Lempa mucha parte del afio y otros (motivos) que
necesariamente han de padecer sus vecinos para poder asistir a misa y conducir sus
criaturas para que sean bautizadas, lo separé de esta administracion y lo agregué a la
parroquia de Tejutla, de cuya cabecera dista cinco leguas, sin el referido embarazo (del
paso del rio Lempa), aunque no sin el de otro rio bastante caudaloso que es el
Soyate”. Ingresd6 en 1786 en el partido de Tejutla. En 1807, segun el corregidor
intendente don Antonio Gutiérrez y Ulloa, el pueblo de Chicunhuexo era comunidad de
“‘indios y algunos ladinos” dedicados a la siembra de “maiz en corta cantidad y cafa

dulce.

C. Sucesos posteriores

Pertenecié de 1824 (12 de junio) a 1833 (13 de mayo) al departamento de San
Salvador; del 13 de mayo al 21 de octubre 1833 al departamento de Tejutla; de 1833
(21 de octubre) a 1835 (22 de mayo) al departamento de San Salvador; de 1835 (22 de

o http://nuevaconcepcion.gob.sv/quienes-somos/nuestra-historia/



mayo) a 1855 (14 de febrero) al departamento de Cuscatlan, y a partir de esta fecha al
departamento de Chalatenango. En 1851 se establecio la “Feria del Primer Domingo
del Aho” que, con posterioridad, fue transferida al 2 de febrero. Diezmada la poblacion
por el célera morbus en noviembre y diciembre de 1857, los vecinos de Chicunhuexo
se pusieron bajo la proteccion de la Purisima Concepcion. Exterminada la epidemia,
con los auxilios de brigadas de médicos y enfermeros voluntarios enviados por el
gobierno a la zona afectada, se consideré este hecho natural y I6gico como un milagro,
y los piadosos vecinos de Chicunhuexo dispusieron cambiar el nombre autdctono a su

poblacion por el de Nueva Concepcion. En 1890 tenia 3,740 habitantes.

d. Titulo de Villay Ciudad
Durante la administracion del general Carlos Ezeta y por Decreto Legislativo de 10 de
abril de 1894, se incorporaron en jurisdiccién del pueblo de Nueva Concepcion los
valles de Matazano, Apanta y Guachipilin (hoy Santa Rosa Guachipilin), que se
segregaron del municipio de Metapan; pero tal disposicion fue derogada afios mas
tarde. Siendo presidente de la Republica el general don Fernando Figueroa, la
Asamblea Nacional Legislativa otorgo el titulo de villa al pueblo de Nueva Concepcion,
por decreto de 13 de marzo de 1907. Por Ley de 12 de mayo de 1921, emitida por la
Asamblea Nacional Legislativa durante la administracion de don Jorge Meléndez, se
otorg6 el titulo de ciudad a la villa de Nueva Concepcion. La distribucién de los
principales asentamientos rurales, incluyendo todos los ndcleos cantonales, es la

siguiente:

En la parte sur de la planicie, en las proximidades del rio Lempa, se sitdan los nucleos
cantonales de Santa Rosa y Los Chilamates y una serie de caserios significativos: El
Astillero, Las Mercedes, Las Trancas, Hacienda Santa Elena, San Francisco y
Arracaos; este ultimo situado sobre la Carretera Longitudinal del Norte en direccion a

Amayo. El Distrito de Riego de Atiocoyo Norte se extiende sobre esta zona.

La zona interior de la planicie esta presidida directamente por la ciudad de La Nueva

Concepcion.
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Aguas arriba de la ciudad de La Nueva Concepcion, en los puntos donde los rios Moja
Flores, Gualchayo y San Nicolads salen de la montafia y penetran en el gran Valle,

estan los nucleos cantonales de El Zapote, Sunapa y Potenciana.

En la zona montafiosa al poniente de la ciudad hay cuatro cantones, entre el rio Moja
Flores y el Cerro Pacho se encuentra el nucleo del cantén Laguna Seca; mas al sur,
entre el Cerro Pacho y el Cerro Las Visiones se abre paso la carretera a Texistepeque,
dando acceso al importante nucleo del cantdn Potrero Sula, a continuacion se
encuentra el caserio Pafianalapa, junto al rio y al area natural protegida que comparten
este mismo nombre; la misma ruta a Texistepeque tiene, pasados los dos cerros
mencionados, un desvio hacia el sur-poniente que da acceso a los dos cantones del
recodo del Lempa: Las Tablas y El Gavilan. En los relieves de esta misma zona
singular del cambio de direccion del gran rio se encuentran dos areas naturales de

hecho, La Gloria y Las Visiones, que deben establecerse y protegerse como tales.

El Canton Santa Rita Cimarron esta en las montafias del extremo norte del municipio y
carece de acceso para vehiculos motorizados. La trama de carreteras del municipio
tiene una estructura que conecta con el centro de la ciudad de Nueva Concepcion, de
la que salen cinco carreteras principales: Hacia el oriente sale la Carretera Longitudinal
del Norte en direccion a Amayo y Chalatenango; desde Amayo, la Troncal del Norte
lleva a San Salvador; las otras cuatro carreteras principales que salen de la ciudad son
las carreteras a Agua Caliente, a Metapan (tramo nuevo de la Carretera Longitudinal
del Norte), a Texistepeque (con conexion a Santa Ana), y a San Pablo Tacachico y San

Juan Opico; estas tres ultimas implican la construccion de puentes sobre el rio Lempa.

En la actualidad Nueva Concepcion es una ciudad de gran auge comercial, su calle de
acceso tiene muy buenas condiciones, en su zona urbana posee calles adoquinadas,
pavimentadas y de cemento, hacia la zona rural son calles de tierra; en el centro de la
ciudad se encuentra un bonito parque rodeado de casas con portales. (Ver Anexo 1,

mapa N°1)

Su Parroquia, frente al parque, posee bellas estructuras en ventanales de colores y
una bonita historia, celebran sus fiestas patronales del 30 de noviembre al 8 de

diciembre en honor a la Inmaculada Concepcién de Maria, del 25 de enero al 2 de
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febrero en honor a la Virgen de Candelaria y ofrecen otra fiesta en honor a la Virgen

del Rosario el 7 de octubre en la otra Iglesia Parroquial que lleva su nombre”*.

“Nueva Concepcion tiene una extension territorial de 27.49 Km, que equivale al 12.8%
de la extension total del departamento de Chalatenango. Su cabecera municipal es la
ciudad de Nueva Concepcion. Esté situada en una llanura, 67 Km. al noroeste de San
Salvador y a 40 Km. al noroeste de la ciudad de Chalatenango. La ciudad de Nueva
Concepcion esta a una altura de 325 metros sobre el nivel del mar’**. (Ver Anexo 1,
mapa N° 2)
e. Poblacion

“A continuacién, se presentan las cifras de poblacién del municipio de Nueva
Concepcion, para el periodo 2013-2022, la preparacion de estimaciones vy
proyecciones fue posible mediante el uso de estimaciones y proyecciones
departamentales. Esta revision fue elaborada entre la Direccion General de
Estadisticas y Censos (DIGESTYC) y el Centro Latinoamericano y Caribefio de
Demografia, CELADE — Division de Poblacion de la CEPAL, con apoyo del Fondo de
Poblacion de las Naciones Unidas (UNFPA).”*2.

Cuadro N° 1. Departamento 04- Chalatenango, municipio de Nueva Concepcion.
Estimaciones y proyecciones de poblacion por afio. 2013-2022. (Revisién 2014)

Municipio/Afio 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022

18- Nueva 29,894 | 30,151 | 30,434 | 30,738 | 31,064 | 31,401 | 31,744 | 32,091 | 32,439 | 32,783
Concepcién

Fuente: Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC), Centro Latinoamericano y
Caribefio de Demografia, CELADE — Division de Poblacién de la CEPAL, con apoyo del Fondo
de Poblacion de las Naciones Unidas (UNFPA), 2014

10 http://nuevaconcepcion.gob.sv/quienes-somos/nuestra-historia/

" plan estratégico participativo del municipio de Nueva Concepcién, Plan Estratégico Participativo (PEP),
2014-2018

2 Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC), Centro Latinoamericano y Caribefio de
Demografia, CELADE — Division de Poblaciéon de la CEPAL, con apoyo del Fondo de Poblaciéon de las
Naciones Unidas (UNFPA), 2014
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4. Datos generales de artesanias “El Mayab”
a. Datos histéricos de artesanias “El Mayab”

“Mayab, nombre original de Yucatan en idioma maya. Ma'ya'ab, en lengua maya
significa: pocos, no muchos (ma, que significa negacion y ya'ab, muchos). En términos

toponimicos seria el lugar donde hay poca gente o de gente escogida™?.

Las artesanias de El Salvador se caracterizan por plasmar el esfuerzo de sus
habitantes en cada una de ellas.

Artesanias “El Mayab” ubicada en el municipio de Nueva Concepcion, departamento de
Chalatenango, el cual dicho municipio forma parte de la Asociacion de municipios
Cayaguanca, se pretende realizar un plan estratégico de marketing que permita un

incremento en las ventas de sus artesanias.

Barro, madera, telas, morro, mimbre y variedad de semillas como: pacun, conacaste,
copinol, frijol, pito, café, pistacho, carao, tamarindo, anona, lagrima de San Pedro; son

algunas de las materias primas utilizadas para hacer hermosas creaciones.

Las artesanas Milagro Guadalupe Soto de Guandique y Claudia Esmeralda Aguilar
Cesefia crean joyeria fina con semillas originarias del municipio de Nueva Concepcion,
departamento de Chalatenango, su objetivo: preservar la belleza que nos da la

naturaleza de una forma muy original.

“El Mayab” tiene tres afios de haber sido constituida, pero legalmente segun registro en
el Centro Nacional de Registros (CNR), en fecha 26 de enero de 2017, esta registrada
como marca de producto, desde entonces se encuentran creando joyeria fina con
semillas originarias de la entidad, que incluso estan en peligro de extincion. Collares,

aretes, pulseras, bufandas y méas son algunas de las piezas que realizan.

Las artesanas obtienen la materia prima de la naturaleza, hacen recorridos buscando
las semillas que desechan los arboles que son poco valoradas por la mayoria de las
personas y de una belleza original, es asi como se han reproducido mas variedades

que casi estaban extinguidas.

13 Alfredo Barrera Vasquez, Diccionario Maya-espariol, México (1980) Cordemex, pag. 513


https://es.wikipedia.org/wiki/Yucat%C3%A1n
https://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_maya
https://es.wikipedia.org/wiki/Toponimia
https://es.wikipedia.org/wiki/Alfredo_Barrera_V%C3%A1squez
https://es.wikipedia.org/wiki/Cordemex
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Es un trabajo muy extenuante. Normalmente se recoge el producto y se le da un
tratamiento para que la semilla no se dafie ni se tuerza, se secan, es decir, que tenga
una deshidratacion total para poder trabajarlas, pintarlas y limpiarlas. El trabajo es muy

laborioso y de creatividad.
b. Mision y vision
i.  Mision
"Somos una empresa que elabora y comercializa bisuteria artesanal con altos

estandares de calidad, mejorando constantemente nuestras técnicas en la

busqueda por satisfacer el gusto de nuestros clientes"

El negocio tiene definido el publico objetivo que busca, la ventaja competitiva en el
mercado, asi como el toque personal que lo diferencia de la competencia del

mercado, manteniendo la calidad en sus productos.

ii.  Vision
"Ser una empresa solida en la elaboracion de bisuteria artesanal, con alto
posicionamiento en el departamento de Chalatenango, que contribuya al desarrollo

economico del municipio de Nueva Concepcion a través de la generacion de

empleo femenino"

El negocio busca lo que quiere lograr, hacia donde se ve en el futuro, con una
proyeccion en expansion del negocio hacia mas territorio, y sobre todo ser una

fuente emprendedora que genere empleo y desarrollo a la economia nacional.

iii.  Valores

v/ Calidad: garantizar la calidad en cada uno de los productos que ofrece a los
consumidores.

v' Creatividad: plasmar la cultura e identidad salvadorefia en cada joya.

v' Trabajo en equipo: las joyas elaboras se caracterizan por resaltar el trabajo de
cada artesana y el valor que cada una de ellas le agrega.

v" Honradez: trato justo y correcto a cada uno de los sus clientes para crear
relaciones duraderas.

v' Respeto: respetamos y valoramos la preferencia de nuestros clientes.



14

c. Organigrama actual de las artesanias “El Mayab”

Administradora

S“pprgijvdigirgnde Disefiadora Vendedora ngltiré);éje
— Perforadora

— Curadora

— Dibujante

— Ensambladora

— Empacadora

Fuente: artesanias “El Mayab”

En total artesanias “El Mayab” cuenta con 9 trabajadoras, cabe destacar que la
persona encargada de empacar también se encarga de vender, el organigrama abarca

los puestos de los cuales se mencionan a continuacion:
i. Administradora
Objetivo del puesto:

v' Garantizar el desarrollo integral del negocio.
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Actividades:

v" Revisar de manera periodica los diferentes objetivos y estrategias para asegurar el
rumbo correcto del negocio.

Verificar que todos cumplan con sus funciones.

Ver que se cumplan a tiempo las responsabilidades financieras del negocio.

Crear buenas relaciones personales con los proveedores

NN

Llevar el control de los ingresos y gastos del negocio.

ii.  Supervisora de Produccion
Objetivo del puesto:

v' Garantizar el desarrollo de todas las fases del proceso de produccion.

Actividades:

v' Gestionar y asignar los insumos necesarios para la produccién

v" Controlar las actividades del personal de produccién y velar por el cumplimiento de
los horarios.

v Llevar el control y saldos del almacén de productos finales.

iii. Perforadora
Objetivo del puesto:
v' Ejecutar la fase de perforado del proceso de produccion

Actividades:

v" Recoger las semillas en almacén de insumos.

iv. Disefiadora
Objetivo del puesto:
v'  Lanzar nuevos disefios constantes.

Actividades:
v' Crear diseflos innovadores para los diferentes productos, creando conceptos
nuevos.

v/ Capacitar a las artesanas dibujantes en el método para realizar el dibujo disefiado.

V. Vendedora

Objetivo del puesto:
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v' Realizar actividades para la venta y el posicionamiento del producto en el mercado.

Actividades:

v' Atender a los clientes que visiten la sala de ventas.

Llevar control de pedidos y programacion de entrega de distribuidores.
Revision y entrega de pedidos.

Programacion de rutas de visitas.

NN

Entrega de reportes a gerencia sobre resultados.
vi. Responsable de control de calidad

Objetivo del puesto:

v/ Garantizar la calidad de los productos terminados para la venta

Actividades:

v' Realizar el control de calidad de los productos terminados para aprobar o rechazar,
luego de la evaluacion de envase y empaque del producto.

v Verificar la fase de recepcion y almacenamiento de materia prima

v' Verificar que la materia prima comprada cumpla con la calidad y caracteristicas
necesarias para ser usadas en el proceso de produccion.

v' Llevar el control y saldos del almacén de materias primas.

vii.  Curadoras
Objetivo del puesto:

v' Ejecutar la fase de curado del proceso de produccion.

Actividades:

v Introducir las semillas en recipientes con el liquido necesario

v Verificar que el producto este completamente seco y listo para siguiente fase
v' Trasladar el producto a area de pintado y decorado.

viii.  Dibujante

Objetivo del puesto:

v' Ejecutar la fase de pintado y decorado del proceso de produccion.
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Actividades:
v Pintar con precision el disefio planificado para cada una de las semillas

v Trasladar las semillas al area de secado.

ix. Ensambladoras
Objetivo del puesto:

v Ejecutar la fase de ensamble del proceso de produccion.

Actividades:
v" Armar el producto segun disefio previo con las semillas decoradas en la etapa de
pintado y decorado.

v" Colocar broches, pines o sujetadores al producto.

X. Empacadoras
Obijetivo del puesto:

v' Ejecutar la fase de empaque del proceso de produccion

Actividades:

v' Trasladar el producto del area de ensamble al area de empaque.

Colocar vifeta al producto.

Escribir en vifieta el nombre de la artesana que hizo los dibujos de las semillas.

AN

Trasladar el producto al almacén de producto terminado.
d. Datos generales de la empresaria

Nombre: Milagro Guadalupe Soto de Guandique

Sector Econdmico: Industria (sector secundario que envuelve a las artesanias)
Actividad Econdémica/ Principales productos o servicios

Artesania con semillas, aritos, pulseras, collares, bufandas y mas

Teléfono: (503) 7899-7483, (503) 7630-1858, (503) 6315-2034

Municipio: Nueva Concepcién

Departamento: Chalatenango

N N N N NN

El Equipo de trabajo esta integrado por dos socias Claudia Aguilar y Guadalupe
Soto, trabajando desde hace tres afios en la elaboracién de diferentes accesorios

hechos con semillas en el cual comparten las mismas responsabilidades, en cuanto
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a: recoleccion, perforacion, decorado, barnizado y ensamble de los diferentes
disefios, cuidando de conservar al maximo su calidad y comercializacion de los
productos.

Inicio emprendimiento: 2013

Fecha de formalizacion: No registrado en el Centro Nacional de Registros (CNR)
DUI: 01343814-9

NIT: 0614-240770-125-0

Numero de IVA: No registrado en el Centro Nacional de Registros (CNR)

AN NN

B. Marco conceptual
1. Planeacion estratégica

a. Concepto de planeacion
Koontz Harold y Heinz Weihrich, define la planeacién como: “La seleccién de mision y
objetivos y de las acciones para cumplirlos, y requiere de la toma de decisiones, es
decir, de optar entre diferentes cursos futuros de accion”**.
Por su parte James Stoner, establece que planeacion es “El proceso de establecer

metas y elegir los medios para alcanzar dichas metas™.

Segun Daft (2004) "la planeacién indica donde quiere estar la empresa en el futuro y la
manera de llegar alli. Planeacién significa definir las metas del desempefio futuro y

seleccionar las actividades y recursos necesarios para alcanzarlas”®.

Respecto a la planeacion Chiavenato (1998) sefiala "la planeacion es la funcion
administrativa que determina anticipadamente cuales son los objetivos que deben
alcanzarse y qué debe hacerse para alcanzarlos. Se trata entonces de un modelo
tedrico para la accion futura. Empieza por la determinacién de los objetivos y detalla los
planes necesarios para alcanzarlos de la mejor manera posible. Planear es definir los

objetivos y escoger anticipadamente el mejor curso de accién para alcanzarlos. La

! Koontz Harold y Heinz Weihrich, “Administracion”; una perspectiva Global, 112 Edicion. Mc Gran — Hill,
México 1998, pag.126

5 James Stoner, “Administracion”. 62. Edicién. Prentice Hall, México 1996, pag. 290

'8 Daft, R "Administracion”. Cengage Learning Editors, México 2004
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planeacion define a donde se pretende llegar, lo que debe hacerse, cuando, como y en

qué secuencia"’.

La planeacion forma parte esencial en el futuro de las empresas y los diferentes
medios que utilizardn para llegar a los objetivos plasmados, ya sean a corto o largo

plazo, por medio de la toma de decisiones de una forma acertada

b. Definicidn de plan.

“Un plan es una intencion o un proyecto. Se trata de un modelo sistematico que se
elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y encauzarla. En este
sentido, un plan también es un escrito que precisa los detalles necesarios para realizar

una obra™®,

“El plan es un documento que identifica, describe y analiza una oportunidad de
negocio, examina la viabilidad técnica, econémica y financiera del mismo y desarrolla
todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad

en un proyecto empresarial concreto.

Es una herramienta imprescindible cuando se quiere poner en marcha un proyecto
empresarial, sea cual fuere la experiencia profesional del promotor o promotores y la

dimension del proyecto™.

Un plan debe entenderse como un documento escrito en el cual se plasme la
descripcion de todas las actividades que se desean realizar, en el cual se debe detallar
quienes realizaran dichas actividades y de qué forma, se debe incluir las metas y

objetivos de dicho plan, asi como las herramientas de control a aplicar.

c. Generalidades de estrategia

i. ¢Qué es una estrategia?
Arthur A. Thompson, Jr. Y A.J. Strickland Ill en su libro de “Administracion Estratégica”

112 Edicién. Definen una estrategia como: “Una eleccion gerencial entre las diversas

7 Chiavenato, Idalberto "Introduccion a la Teoria General de la Administracion”. McGraw-Hill

Interamericana s.a., Colombia 1998
18 Julian Pérez Porto y Maria Merino, Definicién de plan Publicado: 2009

!9 https://planempresa.ipyme.org/InfGeneral/PlanDeEmpresa
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opciones, y es una sefal de compromiso organizacional con productos, mercados,
enfoque competitivo y forma de operar particular de una empresa’®. La estrategia es el

medio, concierne a la accién y al cobmo.

La estrategia es la via por la cual se pretende realizar o ejecutar el plan para el
cumplimiento de las metas y objetivos que se establecieron en la etapa de la
planeacion, esta se va a elegir a partir del andlisis externo e interno que se realizara

para hacer la combinacion segun las necesidades encontradas.

ii. Tipos de estrategias

La seleccién de la estrategia de marketing supone la definicion de la manera de
alcanzar los objetivos de marketing establecidos. Esta decision comportara la
implementacién de un conjunto de acciones de las variables, Precio, Producto, Plaza y
Promocién, que la hagan posible en un horizonte temporal y un presupuesto concreto,

las cuales seran vistas a continuacion:

e Estrategias de crecimiento: Son aquellas que parten de un objetivo de
crecimiento, ya sea en las ventas, en la participacion de mercado o en los
beneficios. Pueden ser de tres tipos:

o Estrategias de crecimiento intensivo: persiguen el crecimiento mediante la
actuacioén en los mercados y/o productos con los que la empresa ya opera. Dentro
de esta categoria distinguimos tres tipos:

v' Estrategia de penetracion: crecer mediante los productos existentes en los
mercados actuales.

v' Estrategia de desarrollo de mercado: crecer a través de la comercializacion
de los productos actuales en nuevos mercados. Generalmente se da a partir
de una expansién geografica, si bien puede acometerse por otras vias, como la
utilizacion de canales de distribucién alternativos o la actuacion sobre nuevos
segmentos de mercado.

v' Estrategia de desarrollo de producto: crecer a través de nuevos productos o
reformulaciones de los existentes (afiadiendo nuevas caracteristicas,

mejorando su calidad, etc.) dirigidos a los mercados actuales.

20 Arthur A. Thompson, Jr. Y A.J. Strickland Ill “Administracién Estratégica” 112 Edicion.
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Estrategias de crecimiento por diversificacion: persiguen el crecimiento

basandose en las oportunidades detectadas en otros mercados distintos al actual

en los que introducen productos distintos de los actuales. Dentro de este tipo de
estrategias podemos diferenciar entre:

v' Estrategia de diversificacion no relacionada (pura): las nuevas actividades
emprendidas por la empresa no guardan ninguna relacion con las actuales.

v' Estrategia de diversificaciéon relacionada (concéntrica): las nuevas
actividades emprendidas por la empresa comparten una base comudn con las
actuales.

Estrategias de crecimiento por integracién: persiguen el crecimiento a

través de un desarrollo que puede orientarse en tres direcciones:

v' Estrategia de integracién vertical hacia atras: adquirir o tomar una
participacion significativa en otras empresas proveedoras.

v' Estrategia de integracion vertical hacia delante: adquirir o tomar una
participacion significativa en otras empresas distribuidoras.

v' Estrategia de integracién horizontal: adquirir o tomar una participacion

significativa en otras empresas competidoras.

Estrategias Competitivas de Kotler: En funcién de la posicion relativa de nuestra
empresa frente a la competencia podemos distinguir cuatro tipos de estrategia:
Estrategia de lider: aquel producto que ocupa la posicion dominante en el

mercado y asi es reconocido por sus competidores.

En este caso la empresa buscard mantener su posicidén, seguir creciendo para
distanciarse aun mas de sus competidores y hacer frente a aquellas organizaciones

gue siguen estrategias de retador.

Estrategia de retador: aquel que, sin ocupar la posicién de lider, pretende

alcanzarla.

Para ello desarrollard estrategias agresivas hacia el lider utilizando sus mismas

armas, o a través de acciones en otras dimensiones en las que el lider es débil.
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Estrategia de seguidor: aquel que posee una cuota de mercado reducida y adopta

un comportamiento de seguimiento de las decisiones de sus competidores.

Busca, pues, una pacifica coexistencia en el mercado concentrandose en los
segmentos del mercado en los que goza de una mejor posicién. Nunca adoptara

acciones agresivas sobre el lider.

Estrategia de especialista: la empresa se concentra en uno o varios segmentos,
buscando en ellos un hueco de mercado especifico en el que pueda mantener y
defender una posicién de lider frente a los competidores.

Estrategias sobre la ventaja competitiva Segun Porter. Finalmente, en funcién
de la fuente mayoritaria sobre la que construir la ventaja competitiva perseguida,
asi como de la amplitud de mercado al que se quiere dirigir (actuacion sobre su
totalidad o sobre algin segmento especifico) la empresa puede optar por tres tipos
de estrategia:

Estrategia de costes: la organizacidon esta actuando en todo el mercado y la
ventaja competitiva que busca es la de reducir costes (se suele utilizar en
mercados de productos poco diferenciados).

Estrategia de diferenciacién: la organizacion esta actuando en todo el mercado y
la ventaja competitiva que busca es la de diferenciar su producto.

Estrategia de enfoque o especializacion: la organizacibn no se dirige a la
totalidad del mercado sino a un segmento especifico. Dentro de ella, se puede

buscar una estrategia de costes o diferenciacion.

d. Elementos de la planeacion estratégica

Misidn. Definicién de la orientacion que tiene la empresa hacia determinadas
oportunidades de inversion y la direccion que se le pretende dar. Orientacion
hacia determinadas oportunidades de inversion y la direccibn que se le
pretende dar a una empresa.

“Estrategia. Es el curso de la accion a largo plazo de una organizacion,
disefiado para lograr una experiencia Unica del cliente y, al mismo tiempo,

alcanzar sus metas. De manera explicita o implicita, todas las organizaciones
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establecen una direccion estratégica. Y el marketing ayuda no solo a fijar esta
direccion, sino también a conducir por ella a la organizacion.
iii. Las metas u objetivos son declaraciones acerca del logro de una tarea que

debe alcanzarse, a menudo en una fecha especifica”“.

e. Concepto de venta

“El concepto de venta establece que los consumidores y las empresas, si se les deja
solos, no compraran suficientes productos de la organizacién. Se practica de manera
mas agresiva con los bienes no buscados aquellos que los compradores no piensan
comprar en circunstancias normales, como seguros 0 hichos en un cementerio y
cuando las empresas con sobrecapacidad de produccidn se disponen a vender lo que

fabrican, mas que a fabricar lo que quiere el mercado”®.

f. Proceso de venta

El proceso de la administracién de ventas, o el proceso de la buena administraciéon de
la fuerza de ventas de una empresa, incluye tres pasos a seguir en un programa de
ventas:
i. Formulacién
El programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno que enfrenta
la empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y planean las actividades generales
de las ventas personales y las suman a los demas elementos de la estrategia de
marketing de la empresa.
ii. Aplicacién
Esta fase, llamada también de implantacién, comprende la seleccién del personal
de ventas adecuado, asi como disefiar e implantar las politicas y los
procedimientos que encaminaran los esfuerzos hacia los objetivos deseados.
iii. Evaluacion y control
La fase de la evaluacién implica elaborar métodos para observar y evaluar el

desempenfo de la fuerza de ventas. Cuando el desempefio no es satisfactorio, la

2l ROGER A. KERIN, Marketing, Mcgraw-Hill/ Interamericana Editores, México D.F. S.A. de C.V., 112 ed.,
2014. Pag. 26
2 PHILIP KOTLER, Direccion de Marketing, Pearson educacion, México, 142 edicién, 2012. P4g. 11
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evaluacién y el control permiten hacer ajustes al programa de ventas o a su
aplicacion.

g. Técnicas de venta

“Las técnicas de venta constituyen el cuerpo de métodos usados en la profesién de
ventas. Las técnicas en uso varian mucho, desde la venta consultiva centrada en el
cliente hasta el muy presionado "cierre duro". Todas las técnicas necesitan algo de
experiencia y se mezclan un poco con la psicologia para conocer qué motiva a otros a

comprar algo ofrecido por uno”®.

Existen diferentes técnicas de ventas desarrolladas por todo tipo de vendedores

profesionales entre las que cabe destacar:
i. Cuerpo Espin

Esta técnica consiste en responder con otra pregunta a las peguntas que haya
planteado el posible comprador. La idea es mantener la linea de venta que se ha
expuesto hasta ahora y no abrir otros frentes que probablemente dilataran el proceso.
Por ejemplo, si nos preguntan por una caracteristica de la que carezca nuestro
producto, debemos contra preguntar si las que le hemos ofrecido antes no terminan de

satisfacer las necesidades del cliente.
ii. Demostraciéon

Esta técnica de demostraciébn es una manera de promocionar un producto (objeto)
probando su funcionamiento ante los visitantes de un supermercado, hipermercado o

feria comercial.

Se considera que las demostraciones constituyen una efectiva técnica de ventas pues
se representan de una manera rapida los beneficios del producto y despejan las dudas

que alberga el consumidor respecto a su funcionamiento.

Es muy habitual realizar demostraciones de utensilios de cocina tales como cuchillos,
peladores de patatas, exprimidores, etc. asi como de aparatos eléctricos como
electrodomeésticos. En las ferias comerciales tanto sectoriales como generalistas, se

pueden realizar demostraciones de productos mas grandes y complejos dado que se

23 https://www.estudiosdemercadoprofesionales.com/2013/09/29/t%C3%A9cnicas-de-venta/
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https://es.wikipedia.org/wiki/Feria_comercial
https://es.wikipedia.org/wiki/Cuchillo
https://es.wikipedia.org/wiki/Exprimidor
https://es.wikipedia.org/wiki/Electrodom%C3%A9stico
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dispone del espacio y del tiempo para ello. Asi se hace para maquinaria, vehiculos,

componentes electrénicos, etc.

Las demostraciones tienen una larga tradicion pues los vendedores ambulantes y los
feriantes las han utilizado durante siglos para vender los productos que llevaban de

ciudad en ciudad.
iii. El Globo

Una buena técnica para generar relaciones humanas afectivas entre vendedor y

comprador, es la técnica de hinchar como un globo al comprador.

Esta técnica consiste en conseguir hinchar como un globo al comprador, haciendo que
éste se sienta comodo y halagado por el interés. Conseguir captar la atencién y
establecer una relacion afectiva, sino que también escucharlo en todo lo que diga y asi
conseguir informacién util, sobre el tipo de clientela, el tipo producto que necesita y

poder cerrar asi una venta.

2. Planeacién estratégica de marketing

a. Concepto de planeacion estratégica de marketing
“Planeacion estratégica. Proceso de crear y mantener una congruencia estratégica
entre las metas y capacidades de la organizacibn y sus oportunidades de

mercadotecnia cambiantes”.

“Plan estratégico de marketing. Definicion de los mercados meta y de la propuesta de
valor que se ofrecera, fundamentada en el analisis de las mejores oportunidades de

mercado”.?®

b. Finalidad de la planeacion estratégica
Es proporcionar alternativas de accidn que generen decisiones mas acertadas para el
beneficio de la empresa. Dichas alternativas son resultado de estudios efectuados

tanto en la empresa, como en el medio que la circunscribe.

c. Herramientas para realizar diagndsticos

i. Anéalisis FODA

** FICHER LAURA, Mercadotecnia, McGraw-Hill, México, 42 edicion, 2011. Pag. 250
5 PHILIP KOTLER, Direccion de Marketing, Pearson educacion, México, 142 edicién, 2012. Pag. 752


https://es.wikipedia.org/wiki/Maquinaria
https://es.wikipedia.org/wiki/Veh%C3%ADculo
https://es.wikipedia.org/wiki/Comercio_ambulante
https://es.wikipedia.org/wiki/Feriante
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“Se considera una de las herramientas mas utiles para analizar los datos y la

informaciéon del mercado.

Vincula el analisis de situacion actual de una empresa con el desarrollo del plan de

marketing.

Estructura la informacién del andlisis de la situacion en cuatro categorias: fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas.

Usar la informacion estructurada a efecto de descubrir las ventajas competitivas y guiar

la seleccion de enfoque estratégico para la estrategia de marketing”?°.

v' Planeacion estratégica orientada al FODA

“La recoleccion de informacién de marketing por medio de un analisis de situacion
identifica los factores clave y los factores criticos de éxito que la empresa debe
rastrear, y los organiza dentro de un sistema que monitoreara y distribuird

continuamente informacién sobre estos factores.
v' Fortalezas y debilidades

En relacion con las necesidades del mercado y las caracteristicas de los
competidores, el gerente de marketing debe comenzar a pensar en términos de lo
gue una empresa puede hacer bien y dénde puede tener deficiencias. Existen
fortalezas y debilidades ya sea por recursos que ésta posee (0 no) o por la
naturaleza de las relaciones que sostiene con sus clientes, sus empleados u
organizaciones externas (por ejemplo, los socios de la cadena de suministro,
proveedores, instituciones de crédito, agencias gubernamentales, entre otros.).
Dado que un analisis FODA debe estar enfocado en los clientes para obtener el
maximo beneficio, las fortalezas son significativas sé6lo cuando sirven para
satisfacer una necesidad de los clientes. Cuando este es el caso, esa fortaleza se

convierte en una capacidad.

El gerente puede entonces desarrollar estrategias de marketing para impulsar esas

capacidades en forma de ventajas competitivas estratégicas. Al mismo tiempo,

%6 0.C. FERRELL, Estrategia de Marketing, Cengage Learning, México, 42 edicion, 2012. Pag. 148
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puede desarrollar estrategias para superar las debilidades de la empresa o

encontrar formas de minimizar sus efectos negativos.
Oportunidades y amenazas

Al impulsar las fortalezas para crear las capacidades y ventajas competitivas, el
gerente de marketing debe tener en cuenta las tendencias y situaciones del entorno
externo. Enfocar las fortalezas internas al tiempo que se ignoran los temas externos
puede llevar a una organizacién a que, aunque sea eficiente, no se adapte cuando
los cambios externos mejoren o impidan la capacidad de la empresa para atender
las necesidades de sus clientes. Las oportunidades y amenazas existen fuera de la
empresa independientemente de las fortalezas internas, las debilidades o las

opciones de marketing.

Por lo general ocurren dentro de los entornos competitivo, del cliente, econémico,
politico/ legal, tecnolégico o sociocultural. Después de identificarlas, el gerente
puede desarrollar estrategias para aprovechar las oportunidades y minimizar o

afrontar las amenazas
La Matriz FODA

Mientras consideramos cémo una empresa puede usar sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas para impulsar el desarrollo de su plan de marketing,
recuerde que los analisis FODA estan disefiados para sintetizar una amplia gama
de informacion y ayudar a la transicion del enfoque estratégico de la empresa. Para
abordar estos temas en forma apropiada, el gerente de marketing debe evaluar
cada fortaleza, debilidad, oportunidad y amenaza a efecto de determinar su impacto
total en las actividades de marketing de la firma. Para usar con éxito este andlisis,

el gerente de marketing debe estar consciente de los siguientes cuatro temas.
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Figura N°1: Matriz FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
_ Empatar Empatar
I
CONVERTIR CONVERTIR
DEBILIDADES AMENAZAS
Minimizar/ evitar Minimizar/ evitar

Fuente. Adaptado de Nigel Piercy, Market-Led Strategic Change, Oxford, UK, Butterworth-

Heineman, 2002.

Un método Util para realizar esta evaluacion es visualizar el analisis mediante una
matriz FODA.

En la figura se proporciona un ejemplo de esta tabla de cuatro celdas que puede
usarse para apreciar en forma visual cada elemento del andlisis. En este punto el
gerente debe evaluar los temas dentro de cada celda de la matriz en términos de su
magnitud e importancia. Como lo hemos expresado antes, idealmente esta evaluacion
debe basarse en las percepciones de los clientes. Si no es posible recabar estas
percepciones, el gerente debe basar las calificaciones en los aportes de los

empleados, socios de negocios y su propia intuicion y expertos.

3. Proceso para la elaboracién del plan estratégico de marketing
“Debido al caracter interdisciplinario del marketing, asi como al diferente tamafio y
actividad de las empresas, no se puede facilitar un programa estandar para la
realizacion del plan de marketing; ya que las condiciones de elaboracion que le dan
validez son variadas y responden, por lo general, a diferentes necesidades y culturas
de la empresa. Ahora bien, como lineas maestras es adecuado no emplear demasiado

tiempo en la elaboracion de un plan de marketing que no se necesite; no se debe
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perder tiempo en razonamientos complicados; se debe aplicar un marketing con
espiritu analitico, pero a la vez con sentido comun; no se debe trabajar con un sin fin
de datos, solo utilizar los necesarios; y, lo que es mas importante, conseguir que sea

viable y pragmaético.

El plan de marketing requiere, por otra parte, un trabajo metddico y organizado para ir
avanzando poco a poco en su redaccion. Es conveniente que sea ampliamente
discutido con todos los departamentos implicados durante la fase de su elaboracién
con el fin de que nadie, dentro de la empresa, se sienta excluido del proyecto
empresarial. De esta forma, todo el equipo humano se sentird vinculado a los objetivos
fijados por el plan dando como resultado una mayor eficacia a la hora de su puesta en

marcha”?’.

Figura N°2: Etapas para la elaboracion de un plan estratégico de marketing

i o
Analisis de la situacion

|

Determinacion de los ocbjetivos

|

Elaboracion y seleccion de
estrategias

|

Plan de accion

|

Establecimiento de presupuesto

|

Meétodos de control

L. .

Fuente: Rafael Mufiiz Gonzalez, Marketing en el Siglo XXI.

%" Rafael Mufiiz Gonzalez Marketing en el Siglo XXI. 52 Edicion CAPITULO 11. Plan de marketing
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a. Analisis de la situacion
“La siguiente seccion del plan de marketing es el analisis de situacion, el cual resume
toda la informacion pertinente obtenida de tres entornos clave: el entorno interno, el
entorno del cliente y el entorno externo de la empresa. El andlisis del entorno interno
de la empresa considera temas como la disponibilidad y el despliegue de los recursos
humanos, la edad y la capacidad del equipo o la tecnologia, la disponibilidad de los
recursos financieros y las pugnas de poder y politicas dentro de la estructura de la
organizacion. Ademas, esta seccion resume los objetivos y el desempefio de marketing
actuales. El analisis del entorno del cliente examina la situacion actual en relacién con
las necesidades del mercado meta (de consumo o de negocios), los cambios
anticipados en las necesidades y qué tan bien satisfacen los productos de la empresa
esas necesidades en la actualidad. Por ultimo, el andlisis del entorno externo incluye
varios factores pertinentes (competitivos, econémicos, sociales, politico/ legales y
tecnolégicos) que pueden ejercer presiones directas e indirectas sobre las actividades

de marketing de la empresa”®.

Una vez establecido este marco general, se debe recopilar, analizar y evaluar los datos
bésicos para la correcta elaboracién del plan tanto a nivel interno como externo de la
compafiia, lo que nos llevara a descubrir en el informe la situacion del pasado y del

presente; para ello se requiere la realizacion de:

Un andlisis historico. Tiene como finalidad el establecer proyecciones de los
hechos mas significativos y de los que al examinar la evolucién pasada y la
proyeccion futura se puedan extraer estimaciones cuantitativas tales como las
ventas de los Ultimos afos, la tendencia de la tasa de expansién del mercado,
cuota de participacion de los productos, tendencia de los pedidos medios, niveles
de rotaciéon de los productos, comportamiento de los precios, entre otros., el

concepto histérico se aplica al menos a los tres Gltimos afios.

Un analisis causal. Con el que se pretende buscar las razones que expliquen los
resultados. Independientemente del analisis que se realice a cada una de las
etapas del plan anterior, se tiene que evaluar la capacidad de respuesta que se

tendra frente a situaciones imprevistas de la competencia o coyunturales.

%8 Rafael Mufiiz Gonzalez Marketing en el Siglo XXI. 52 Edicion CAPITULO 11. Plan de marketing



31

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

individual, la herramienta comparativa y de analisis es la ratio.

Un andlisis DAFO, es en el plan de marketing donde tiene su maxima exponencia
ya que en él quedaran analizadas y estudiadas todas las fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades que se tengan o puedan surgir en la empresa o la
competencia, lo que nos permitira tener reflejados no solo la situacién actual sino el

posible futuro.

Dentro del plan de marketing, al desarrollar la situacion de una empresa dentro del
mercado, hay que considerar que, junto a la realizacion de los analisis hasta aqui
expuestos, hay que considerar otros factores externos e internos que afectan
directamente a los resultados, por ello conviene incluirlos dentro de esta etapa y que

seran decisivos en las siguientes. Entre los principales, podemos destacar:
e Entorno:

Situacion socioecondémica.
Normativa legal.
Cambios en los valores culturales.

N N NN

Tendencias.
v Aparicion de nuevos nichos de mercado.
e Imagen:

v De la empresa.

v De los productos.

v Del sector.

v De la competencia.

v Anivel internacional.
e Cualificacion profesional:

Equipo directivo.
Colaboradores externos.
Equipos de ventas.

<N X X

Grado de identificacion de los equipos.



e Posicionamiento en lared:

Andlisis paginas web.
Posicionamiento SEO (Search Engine Optimization)
Gestor de contenidos-keywords.

D NN NI

Presencia redes sociales.
v Posibilidad de e-commerce.
e Mercado:

Grado de implantacién en la red.
Tamario del mismo.
Segmentacion.

Potencial de compra.
Tendencias.

Andlisis de la oferta.

Analisis de la demanda.

SRR N N N VR VR VRN

Andlisis cualitativo.
e Red de distribucion:

Tipos de punto de venta.
Cualificacién profesional.
Numero de puntos de venta.

N N NN

Acciones comerciales ejercidas.
v Logistica.
e Competencia:

Participacién en el mercado.
Descuentos y bonificaciones.
Red de distribucion.
Servicios ofrecidos.

Nivel profesional.

AN N N N RN

Imagen.
v Implantacién a la red.
e Producto:

v' Tecnologia desarrollada.
v 1+D+i (Inversion + Desarrollo + innovacion)
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Participacion de las ventas globales.

Gama actual.

Niveles de rotacion.

Andlisis de las diferentes variables (ndcleo, tamafio y marca...).
Costos.

Precios.

Margenes.

AN NN N Y N N N

Garantias.
v Plazos de entrega.
e Politica de comunicacion:

Targets seleccionados.

Objetivos de la comunicacion.
Presupuestos.

Equipos de trabajos.

Existencia de comunicacion interna.

AN NI N N NN

Posicionamiento en internet.
b. Determinacién de los objetivos y metas de marketing de la empresa

Los objetivos constituyen un punto central en la elaboracion del plan de marketing, ya
que todo lo que les precede conduce al establecimiento de los mismos y todo lo que
les sigue conduce al logro de ellos. Los objetivos en principio determinan
numéricamente dénde queremos llegar y de qué forma; estos ademas deben ser
acordes al plan estratégico general, un objetivo representa también la solucion

deseada de un problema de mercado o la explotacién de una oportunidad.

Los objetivos de marketing son mas especificos y esenciales para la planeacion y
deben expresarse en términos cuantitativos para permitir una medicién
razonablemente precisa. La naturaleza cuantitativa de estos objetivos facilita su

implementacion después del desarrollo de la estrategia.

Caracteristicas de los objetivos

Con el establecimiento de objetivos lo que més se persigue es la fijacién del volumen
de ventas o la participacion del mercado con el menor riesgo posible, para ello los

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

Optica préctica y realista.
v' Concretos y precisos. Coherentes con el nhegocio
v En el tiempo. Ajustados a un plan de trabajo.

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

aceptados y compartidos por el resto de los departamentos.
v Flexibles. Totalmente adaptados a la necesidad del momento.

v Motivadores. Al igual que sucede con los equipos de venta, estos deben
constituirse con un reto alcanzable.
Tipos de objetivos bésicos
Mientras los objetivos cuantitativos se marcan para dar resultados en el corto plazo,
son los cualitativos los que nos hacen consolidarnos en el tiempo y obtener mejores

resultados en el medio y largo plazo, por ello se considera de la siguiente manera:

v/ Cuantitativos. A la prevision de ventas, porcentaje de beneficios, captacién de
nuevos clientes, recuperacion de clientes perdidos, participacion de mercado,
coeficiente de penetracion, etc.

v' Cualitativos. A la mejora de imagen, mayor grado de reconocimiento, calidad de
servicios, apertura de nuevos canales, mejora profesional de la fuerza de ventas,

innovacion, etc.

c. Elaboracion y seleccion de estrategias de marketing
En esta seccion del plan de marketing se describe la forma en que la
empresa logrard sus objetivos de marketing. Las estrategias de marketing incluyen
seleccionar y analizar los mercados meta y crear y mantener un programa de
marketing apropiado (producto, distribucion, promocién y precio) para satisfacer las
necesidades de esos mercados meta. En este nivel la empresa detallara como
obtendra una ventaja competitiva al hacer algo mejor que la competencia: sus
productos deben ser de mayor calidad que las ofertas de sus competidores; sus
precios deben ser consistentes con el nivel de calidad (valor); sus métodos de
distribucion deben ser tan eficientes como sea posible, y sus promociones deben ser

mas eficaces para comunicarse con los clientes meta. También es importante que la
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empresa intente sustentar estas ventajas. Asi, en el sentido mas amplio, la estrategia

de marketing se refiere a la forma en que la empresa administrard sus relaciones con

los clientes de manera que le dé una ventaja sobre la competencia”®.

Se indican a continuacion algunas posibles orientaciones estratégicas que pueden

contemplarse, tanto de forma independiente como combinadas entre si:

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

Ampliar la gama.

Ser un referente en las redes sociales.

Apoyar la venta de los més rentables.
Centrarnos en los canales mas rentables.
Cerrar las delegaciones menos rentables.
Apoyar el punto de venta.

Modificar los canales de distribucion.

Mejorar la eficiencia de la produccion.
Modificar los sistemas de entrega.

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

Especializarse en ciertos productos 0 mercados.

AR N N N N VR U N N R N N N N NN

Entre otros.

Se puede apoyar de: Tacticas de marketing, estas son decisiones operacionales

detalladas y cotidianas, indispensables para el éxito global de las estrategias de

marketing”*°.

% 0.C. FERRELL, Estrategia de Marketing, Cengage Learning, México, 42 edicion, 2012. Pag. 44
% ROGER A. KERIN, Marketing, Mcgraw-Hill Interamericana Editores, México D.F. S.A. de C.V., 112 ed.,
2014. Pag. 44
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d. Plan de accion.

Si se desea ser consecuente con las estrategias seleccionadas, tendra que elaborarse
un plan de accion para conseguir los objetivos propuestos en el plazo determinado.
Cualquier objetivo se puede alcanzar desde la aplicacién de distintos supuestos
estratégicos y cada uno de ellos exige la aplicacion de una serie de tacticas. Estas
tacticas definen las acciones concretas que se deben poner en practica para poder
conseguir los efectos de la estrategia. Ello implica necesariamente el disponer de los
recursos humanos, técnicos y econdmicos, capaces de llevar a buen término el plan de

marketing.

Las diferentes tacticas que se utilicen en el mencionado plan estaran englobadas
dentro del mix del marketing, ya que se propondran distintas estrategias especificas
combinando de forma adecuada las variables del marketing. Se pueden apoyar en
distintas combinaciones, de ahi que en esta etapa sea necesario enumerar algunas de
las acciones que se pudieran poner en marcha, que por supuesto estaran en funcion

de todo lo analizado en las etapas anteriores.

a. Sobre el producto. Eliminaciones, modificaciones y lanzamiento de nuevos
productos, creacién de nuevas marcas, ampliacion de la gama, mejora de calidad,
nuevos presentaciones y tamafnos, valores afiadidos al producto, creacion de
nuevos productos.

b. Sobre el precio. Revisibn de las tarifas actuales, cambio en la politica de
descuentos, incorporacion de rappels, bonificaciones de compra.

c. Sobre los canales de distribucion. Comercializar a través de internet, apoyo al
detallista, fijaciébn de condiciones a los mayoristas, apertura de nuevos canales,
politica de stock, mejoras del plazo de entrega, subcontratacion de transporte.

d. Sobre la organizacion comercial. Definicibn de funciones, deberes y
responsabilidades de los diferentes niveles comerciales, aumento o ajuste de
plantilla, modificacién de zonas de venta y rutas, retribucion e incentivacion de los
vendedores, cumplimentacién y tramitacion de pedidos, subcontratacion de task
forces.

e. Sobre la comunicacion integral. Contratacion de gabinete de prensa,

potenciacion de pagina web, plan de medios y soportes, determinacién de
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presupuestos, campafas promocionales, politica de marketing directo, presencia

en redes sociales.

e. Establecimiento del presupuesto

Una vez que se sabe qué es lo que hay que hacer, solo faltan los medios necesarios
para llevar a cabo las acciones definidas previamente. Esto se materializa en un
presupuesto, cuya secuencia de gasto se hace segun los programas de trabajo y
tiempo aplicados. Para que la direccién general apruebe el plan de marketing, deseara
saber la cuantificaciébn del esfuerzo expresado en términos monetarios, por ser el
dinero un denominador comun de diversos recursos, asi como lo que lleva a producir
en términos de beneficios, ya que a la vista de la cuenta de explotaciéon provisional
podra emitir un juicio sobre la viabilidad del plan o demostrar interés de llevarlo
adelante. Después de su aprobacion, un presupuesto es una autorizacion para utilizar

los recursos econémicos.

f. Sistemas de control y plan de contingencias
“El control es el ultimo requisito exigible a un plan de marketing, el control de la gestién
y la utilizacién de los cuadros de mando permiten saber el grado de cumplimiento de
los objetivos a medida que se van aplicando las estrategias y tacticas definidas. A
través de este control se pretende detectar los posibles fallos y desviaciones a tener de
las consecuencias que estos vayan generando para poder aplicar soluciones y

medidas correctoras con la maxima inmediatez.

Asi pues, los mecanismos de control permiten conocer las realizaciones parciales del
objetivo en periodos relativamente cortos de tiempo, por lo que la capacidad de

reaccionar es casi inmediata”™.

Los métodos a utilizar se haran una vez seleccionadas e identificadas las Areas de
Resultados Clave (ARC), es decir, aquellos aspectos que mayor contribucion
proporcionan al rendimiento de la gestion comercial. A continuacién, el tipo de
informacion que necesitara el departamento de marketing para evaluar las posibles

desviaciones es el siguiente:

v Resultados de ventas (por metas, gama de productos, por vendedor)

%! Rafael Mufiiz Gonzalez Marketing en el Siglo XXI. 52 Edicion CAPITULO 11. Plan de marketing
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v Rentabilidad de las ventas por los mismos conceptos expuestos anteriormente.

v Ratios de control establecidas por la direccion.

v Ratios de visitas por pedido.

v Ratios de ingresos por pedido.

Llegados a este punto, se considera conveniente indicar en un grafico el proceso de

control que nos propone Philip Kotler en su libro: La direccion de marketing.

Figura N°3: Proceso de control

' | | |
4 b’ r ™) i “n r )
Establecimiento Medicion Diagnostico Acciones
de los objetivos Correctoras
b r \ & N r b &
L 4 L A L 4 L 4
" . N f Y VN f . .
sCue queremos ¢ Qué esta ;Por qué Qe se deberia
conseguir? sucediendo? sucede? hacer?
. , \ A " A N >,

Fuente: Rafael Mufiiz Gonzéalez, Marketing en el Siglo XXI.

C. Marco legal e institucional

1. Marco legal
Bajo la normativa legal en que se encuentra artesanias “El Mayab” podemos citar las

siguientes leyes:
a. “Constitucién de la Republica de El Salvador (1983)”%,

Titulo V

Orden Econémico

Art. 101.- El orden econdémico debe responder esencialmente a principios de justicia
social, que tiendan a asegurar a todos los habitantes del pais una existencia digna del
ser humano. El Estado promovera el desarrollo econémico y social mediante el
incremento de la produccion, la productividad y la racional utilizacién de los recursos.
Con igual finalidad, fomentara los diversos sectores de la produccién y defendera el

interés de los consumidores.

%2 Constitucion de la Republica de El Salvador (1983), Decreto Constituyente, N.° 38, Diario Oficial: 234,
Tomo N.° 281, Publicacién Diario Oficial: 16/12/1983
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b. “Ley de Fomento, Protecciéon y Desarrollo Para la Micro Y Pequenia
Empresa”*®

Titulo |
Disposiciones Generales
Capitulo Unico
Objeto, Naturaleza, Finalidad, Ambito de Aplicacion y Clasificacion

Objeto y Naturaleza

Art.1.- La presente Ley tiene por objeto fomentar la creacién, proteccion, desarrollo y
fortalecimiento de las Micro y Pequefas Empresas, en adelante también denominadas
MYPE, y contribuir a fortalecer la competitividad de las existentes, a fin de mejorar su
capacidad generadora de empleos y de valor agregado a la produccion; promover un
mayor acceso de las mujeres al desarrollo empresarial en condiciones de equidad, y
constituye el marco general para la integracién de las mismas a la economia formal del
pais, mediante la creacion de un entorno favorable, equitativo, incluyente, sostenible y

competitivo para el buen funcionamiento y crecimiento de este sector empresarial.

c. “Ley de Fomento, Protecciéon Y Desarrollo del Sector Artesanal”®*

Titulo |
Disposiciones Generales
Capitulo |
Del Objeto, Finalidad y Ambito de Aplicacién de la Ley

Objeto de la Ley

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto fomentar, proteger y desarrollar al sector
artesanal, reconociendo como pilar fundamental a la persona dedicada a la produccién

de artesanias, con énfasis a las personas de origen indigena, y las que con su

% Ley de Fomento, Proteccion Y Desarrollo Para la Micro y Pequefia Empresa. Decreto N.° 667, Diario
Oficial: N.° 90, Tomo N.° 403, Publicacion Diario Oficial: 20 de mayo de 2014

% Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo del Sector Artesanal. Decreto N.° 509, Diario Oficial N.° 205,

Tomo N.° 413, Publicacién Diario Oficial: 4 de noviembre de 2016
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produccién generan identidad y enriquecen el patrimonio cultural y el desarrollo del

pais.

2. Marco institucional

a. Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE)

El gobierno de la Republica de El Salvador logra convertir a la Comision Nacional
de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE) en una institucion autonoma de
derecho publico, con personalidad juridica y autonomia administrativa, por fin se
han concretado y esto permitira potenciar el fortalecimiento de las micro y

pequefias empresas de El Salvador.

“CONAMYPE ha marcado en los ultimos afios un fuerte dinamismo en el trabajo
territorial, el emprendimiento, el fortalecimiento de la empresarialidad femenina y de
la juventud, asi también al sector artesanal y la ampliacién del trabajo con mas
actores internacionales, gubernamentales y locales. En 2016, la Asamblea
Legislativa aprobé la Ley de Fomento, Proteccién y Desarrollo del Sector Artesanal,
que busca impulsar mecanismos de proteccién en la produccion de artesanias y

planes que permitan potenciar su dinamica dentro de la economia nacional”®.

CONAMYPE tendra el rol de formular y proponer la politica y estrategia artesanal y

representar al sector frente a organismos nacionales e internacionales.

“Otro importante avance para las Micro y Pequeiia Empresas (MYPES) ha sido contar
con la politica un Pueblo, Un Producto, con la que trabajan en el territorio de
manera mas organizada, con una metodologia unificada y con proyectos que
permiten dinamizar la economia local, a partir de los recursos naturales e
identitarios. Se debe destacar el acompafiamiento de sectores organizados como:
la Mesa Nacional Artesanal, mesas territoriales para el desarrollo artesanal y el
Consejo Nacional del Emprendimiento, integrado por mas de 35 instituciones

publicas, privadas y académicas, que dan seguimiento a la politica y alnan

% \www.laprensagrafica.com/opinion/CONAMYPE por Tharsis Salomén Lépez / Ministro de Economia,
2017.
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esfuerzos para promover negocios. Para la implementacion de Un Pueblo, Un

Producto”™®.

También es importante el trabajo desarrollado durante siete afios por la alianza
publica-privada-academia del modelo de los Centros de Desarrollo de Micro y
Pequefias Empresas (CDMYPE) y los Centros de Desarrollo Artesanal (CEDART).

Camara Salvadorefia de Artesanos (CASART)

La Camara Salvadoreiia de Artesanos (CASART), es una entidad apolitica, no
lucrativa, ni religiosa e integrada por personas naturales y juridicas que desarrollan
actividades relativas a la produccion artesanal, con domicilio en la Ciudad de San

Salvador, El Salvador.

Contribuir al desarrollo integral del sector artesanal, estimulando el desarrollo del
recurso humano vinculado al sector, garantizando la sostenibilidad del medio
ambiente y la conservacién del patrimonio cultural, impulsando un enfoque de
género para lograr equidad, competitividad y elevar la calidad de vida de los
artesanos, desarrollando procesos tecnolégicos, comercializacion de productos,
organizacién, promocion y capacitacion y asegurar la participacion creciente del

sector en la economia del pais.

Centro de Desarrollo Artesanal (CEDART)

Desde el afio 2009 es un centro de formacion para mas de 350 artesanos

residentes del departamento de Sonsonate.

Este lugar se consagré como un espacio comercial y como centro de contacto para
quienes elaboran productos artesanales a base de tefidos de afil, madera,

pinturas y técnicas variadas.

Ademas, los pobladores reciben asistencia técnica, capacitaciones, servicio de
internet, entre otras facilidades como el montaje de ferias y otros eventos

comerciales.

Actualmente este sitio funciona bajo la Comision Nacional de la Micro y Pequefia

Empresa (CONAMYPE) en alianza con el Ministerio de Economia. Trabaja de la

% CONAMYPE “Politica Nacional Un Pueblo Un Producto, acta 155 punto 5.2.1, del 13 de julio de 2016.
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mano con otros centros ubicados en el municipio de La Palma, departamento de

Chalatenango y el municipio de llobasco en Cabafias.

e CEDART La Palma
v' Direccién: Barrio San Antonio, contiguo a Ludoteca NAVES, La Palma,
Chalatenango
Teléfono: 2592-9015

v' Correo Electrénico: mcastro@conamype.gob.sv

Centros de Desarrollo de Micro y Pequefias Empresas (CDMYPE)

“La Asociacion CDMYPE es una instancia creada en 2014 a iniciativa de nueve
instituciones que, en alianza con la Comisién Nacional de la Micro y Pequefia
Empresa (CONAMYPE), operan Centros de Desarrollo de la Micro y Pequefa
Empresa (CDMYPE), para brindar servicios de desarrollo empresarial a la micro y
pequefia empresa. La finalidad de la Asociacion CDMYPE Contribuir a la mejora de
la competitividad de las micro y pequefias empresas, para dinamizar el crecimiento

econoémico de El Salvador™’.

La red de Centros de Desarrollo de Micro y Pequefias Empresas (CDMYPE) esta
compuesta por 12 Centros que operan a nivel nacional, bajo la alianza publico-
privada-academia, que CONAMYPE ha establecido con seis universidades, cuatro
organizaciones no gubernamentales y una asociacion de municipalidades, para
atender la demanda de servicios de desarrollo empresarial de micro y pequefias
empresas ubicadas en los 14 departamentos de El Salvador. (Ver anexo 1, Mapa
N°3)

Los servicios que brindan los CDMYPE son principalmente:

Asesoria Empresarial

Capacitacion

Asesoria financiera

Asesoria en tecnologias de informacion
Asesoria para la empresarialidad femenina

AN N N N N

Vinculacién con otras instancias de apoyo

%7 Asociacion de Instituciones Operadoras de Centros de Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa de El
Salvador
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Los servicios que brinda CDMYPE son de forma gratuita y no representa costo alguno,

ademas de atender a micro y pequefias empresas, también se les proporciona diversas

herramientas para la elaboracién de sus productos

CDMYPE Cayaguanca

Este centro atiende empresas y personas emprendedoras del departamento de

Chalatenango.

v' Ubicacién del Centro: Final Calle Municipal, Barrio El Centro, San Ignacio,
Chalatenango.

v/ Contacto: Isaac Alfredo Rivera

Teléfono: 2352-9073 y 2352- 9111

v' Pagina web: cayaguanca@cdmype.org.sv

\

Asociacion de municipios Cayaguanca

“Creada en mayo del 2005, se conformé con 5 municipios: San Ignacio, Citala, La
Palma, Dulce Nombre de Maria y San Fernando, fue en el 2015 que se integraron
los municipios: Agua Caliente, Tejutla, La Reina y Nueva Concepcion; conformada
actualmente por 9 municipios del departamento de Chalatenango. Trabajan con
enfoque de Ordenamiento Territorial y Desarrollo econémico Local, con el objetivo
de hacer mas competitivos donde sus habitantes tengan una mejor calidad de

vida™®®

. (Ver anexo 1, Mapa N°4)

Hoy no soélo instituciones de Gobierno y empresa privada se dedican a la
comercializacién de las artesanias, sino que ademas instituciones como USAID
(Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional), da apoyo técnico

a los artesanos locales, para que exporten.

% www.cayaguanca.org
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CAPITULO II. DIAGNOSTICO DEL MODELO DE PLANEACION ESTRATEGICA
PARA LA AMPLIACION DE MERCADO DE ARTESANIAS “EL MAYAB”

A. Objetivos

1. General
Elaborar el diagndstico de la situacion actual, a través de una investigacion de campo
la cual permita conocer la informacién acerca de las necesidades y de las artesanias
“El Mayab”, del municipio de Nueva Concepcién, departamento de Chalatenango, y
que sirva de base para elaborar el plan estratégico de marketing, a fin de obtener

incremento en las ventas de sus productos.

2. Especificos

a. Obtener informacién de artesanias “El Mayab”, que contribuya a diagnosticar la
situacion actual del negocio, y saber qué tipo de plan utilizan para vender sus
productos.

b. Conocer los gustos y las preferencias de los consumidores finales de artesanias “El
Mayab”.

c. Disefiar las conclusiones que muestren la situacion actual del negocio en estudio

artesanias “El Mayab”.

B. Importancia.

Disponer de un Plan Estratégico de Marketing en la actualidad se ha vuelto una
necesidad para todas las organizaciones ya sea de productos o servicios, ya que el
plan muestra el camino que debe seguir cada trabajador de la organizacion, todos se
deben guiar por las directrices que indica el plan, ya que este busca llevarlos al

cumplimiento de objetivos previamente planteados.

Un Plan Estratégico de Marketing que incremente las ventas de artesanias del negocio
“El Mayab”, es de mucha importancia ya que con este se pretende ingresar a nuevos
mercados, buscando el posicionamiento en cada uno de los mercados meta, y asi
poder hacer crecer la marca a nivel nacional, y en base a estrategias llevarlo al

mercado internacional, como producto de valor nostalgico.
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C. Metodologia de lainvestigacién

1. Método de investigacion
El método utilizado en la investigacion es el cientifico, que implicé la recoleccion,
analisis y presentacion de datos a partir de un orden l6gico, que ha facilitado hacer una
valoracién de los factores externos e internos de artesanias “El Mayab” para la
posterior presentacién de una propuesta de plan estratégico de marketing.

Tomando como apoyo los dos métodos auxiliares siguientes:

a. Analisis

En esta investigacion se aplico el método analitico, que buscé como primer punto,
conocer con exactitud el problema, para identificar los elementos involucrados se hizo
la division capitular de todos los elementos y las variables que componen un plan
estratégico de marketing para analizar la relaciéon entre si de cada uno de ellos, y

asi poder determinar de qué forma influyen en el aumento de ventas de artesanias.

b. Sintesis

Este método facilita unificar las partes analizadas para tener una mejor comprension
de ellas como un conjunto de elementos que conforman un todo. La interpretacién se
obtiene gracias al analisis y a partir de ello se logra proponer conclusiones y
recomendaciones que sean de satisfaccion a las necesidades establecidas del

negocio en estudio.

2. Tipo deinvestigacion
La investigacibn que se ha llevado a cabo en el presente estudio es de tipo
Descriptiva, dado que se mide de forma independiente las variables para observar el
comportamiento de estas.
Se relata como es el comportamiento del mercado potencial, es decir la competencia
del negocio, todo lo que la rodea y lo que la conforma internamente sin manipulacién
alguna para la obtencion de la informacion necesaria con el fin de desarrollar las

estrategias a implementar por parte de artesanias “El Mayab”.
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3. Fuentes de lainformacion

a. Primarias

Para la realizacion de la investigacion se tomaron como fuentes primarias a las
propietarias de artesanias “El Mayab” y sus dos clientes mayoristas-detallistas, con los
cuales se obtuvo la informacién necesaria mediante una entrevista, asi como también
al mercado objetivo que se determind en el universo y la muestra, ademas se realizo

observacion directa en el negocio.

b. Secundarias

La investigacion estuvo constituida por medios bibliograficos relacionados a la
investigacion sobre el plan estratégico de mercadeo tales como libros, trabajos de
graduacion, folletos, entre otros. Ademas de sitios web relacionadas a la tematica, con

el fin de facilitar la documentacién necesaria para la investigacion.

4. Disefo de lainvestigacion
El disefio de investigacion hace referencia al plan concebido para recopilar informacion
deseada. El tipo de disefio de investigacion utilizado es el no experimental, que
consisti6 en realizar el estudio sin manipular deliberadamente las variables y la
observacién de los fendbmenos en su ambiente natural y luego se analizaron. Se
selecciond un grupo de variables involucradas a artesanias “El Mayab”, que fueron
analizadas desde la observacion sin ser manipuladas de ninguna forma. Al mismo
tiempo, se investigo la incidencia de estas variables para saber de qué manera afectan

el desarrollo y funcionamiento de artesanias “El Mayab”.

5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de la informacion
Para realizar el levantamiento de la informacién, con el objetivo de recolectar datos
confiables y comprobables, se hizo uso de diferentes técnicas de recoleccion de datos
para una investigacion cientifica, las cuales permitieron una manera racional de tabular
y graficar los datos, asi como también el andlisis e interpretacion de la informacion. Se

hizo uso de las técnicas a continuacion descritas.
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Técnicas de informacion
Encuesta

Esta técnica es la mas adecuada para obtener informacion que se desea de los
consumidores finales que adquieren los productos en los puntos de venta de los
dos clientes mayoristas-detallistas los cuales estan ubicados en el departamento de
San Salvador, departamento de La Paz y consumidores finales que adquieren los
productos en la casa matriz de artesanias “El Mayab” ubicada en el municipio
Nueva Concepcién, dicha técnica se utilizé para determinar los gustos y
preferencias de los clientes del negocio, el universo esta conformado por 900
personas en los tres puntos de venta, debido a que el universo es muy grande se

empleé muestreo no probabilistico (intencional o selectivo).

Entrevista
Es una técnica que incluye una serie de preguntas expresadas sistematicamente
para obtener informacion de la persona entrevistada. La entrevista se realizara a
las dos socias del negocio de las artesanias “El Mayab”. Con el objetivo de
recopilar la informacion necesaria sobre los problemas y deficiencias que enfrentan
para poder indagar sobre posibles soluciones. También se entrevistar4 a sus dos
principales clientes mayoristas-detallistas (Tienda de artesanias del Aeropuerto
Monsefior Romero ubicada en el departamento de La Paz, y la Tienda del CEDART
ubicada en el departamento de San Salvador). Por lo cual se disefiaron dos

entrevistas diferentes.

Observacion directa
Con la finalidad de realizar un diagnostico mas completo del negocio se hizo uso de
la observacioén directa en las instalaciones de Artesanias “El Mayab”, en la tienda
de artesanias del Aeropuerto Monsefior Romero y en la tienda CEDART que
permitié ponerse en contacto personalmente con las instalaciones, presentacion de
los productos, entrada, ambiente y otros aspectos que influyen en el proceso de
compra-venta de los productos, se utilizd el instrumento: guia de observacion

describiendo los hallazgos encontrados.
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Instrumentos de recoleccion de la informacion

Cuestionario

Es el instrumento que se utilizé de guia para recolectar la informacién deseada. El
mismo fue destinado a obtener respuesta a las preguntas previamente elaboradas
gue son significativas para la investigacion que se realiz, se aplic6 un cuestionario
dirigido a la poblacion que fue delimitada en la investigacion para poder elaborar el
diagndéstico actual de la situacion, realizando diferentes tipos de preguntas las
cuales puede incluir un cuestionario como pueden ser abiertas, cerradas, de opcién

multiple y otras.
Guia de entrevista

Mediante el cual se presentd una lista de preguntas abiertas para ser utilizada en la
entrevista, con el objeto de recopilar mas informacion que la que se puede registrar
con los otros instrumentos y asi poder conocer mejor la problematica del negocio,
se realiz6 entrevista a las socias del negocio: Claudia Esmeralda Aguilar, y Milagro
Guadalupe Soto de Guandique, al representante del Centro de Desarrollo Artesanal
(CEDART), en el departamento de San Salvador y también al representante Legal
del consumidor mayorista en el Aeropuerto Internacional de El Salvador Monsefior

Oscar Arnulfo Romero y Galdamez, en el departamento de La Paz.

6. Ambito de lainformacién

La presente investigacion recopilé los datos necesarios y relevantes referentes al

problema, la poblacién que fue objeto de estudio son: las propietarias del negocio para

conocer el ambito interno, el mercado objetivo que se seleccion6 en el universo y la

muestra de la poblacion, la cual se realiz6 a las distintas zonas en donde el negocio

distribuye sus productos:

1. Nueva Concepcién (Chalatenango)
2. San Luis Talpa (La Paz)

3. San Salvador
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7. Unidades de andlisis
La investigacion comprendio a las propietarias de artesanias “El Mayab”, mayoristas-

detallistas y consumidores finales del negocio.

8. Determinacion del universo y muestra

a. Universo
El universo se constituyé por las dos propietarias de artesanias “El Mayab”, los 2
clientes mayoristas-detallistas (tienda de artesanias del Aeropuerto Monsefior Romero
y CEDART), y los 900 clientes minoristas que estan distribuidos de la siguiente
manera: 300 consumidores finales de las artesanias. “El Mayab” en su casa matriz,
300 en el Centro de Desarrollo Artesanal (CEDART) y 300 en el Aeropuerto
Internacional de El Salvador Monsefior Oscar Arnulfo Romero y Galdamez, tomando

de base las ventas mensuales.

b. Determinacion de la muestra
La formula general para determinar el tamafo de la muestra para poblaciones finitas

(menos de 100,000 habitantes), es la siguiente:

Z’xPxQxN

E2(N-1)+Z*xPxQ

Dénde:

n = Numero de elementos de la muestra.

N = NUumero de elementos del universo.

P/Q = Probabilidades con las que se presenta el fenémeno.
Z2 =Valor critico del nivel de confianza elegido.

E = Margen de error permitido (a determinar por el equipo de investigacion).

Sustituyendo en la férmula para clientes consumidores - finales:

1.96° x 0.5 x 0.5 x 900

0.107 (900 - 1) + 1.96” x 0.5 x 0.5
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n = Numero de elementos de la muestra.
N = 900 personas

P/Q =50%=0.5

72 = 95%=1.96

E = 10%=0.10

Con la muestra determinada, debido a que la distribucién es proporcional en los tres
puntos de venta, ésta quedd conformada de la siguiente manera: 29 a consumidores
finales en el municipio de Nueva Concepcion, 29 a clientes del CEDART en el
departamento de San Salvador y 29 a clientes en el aeropuerto en el departamento de
La Paz, en la cual para la recoleccién de la informacion se emple6 el instrumento
llamado cuestionario y el tipo de muestreo no probabilistico (intencional o selectivo), el
cual comprendié un 80% mujeres mayores de 15 afios y un 20% hombres mayores de
15 afios debido al tipo de producto que elabora artesanias “El Mayab”, lo cual
realizando los calculos fueron 23 mujeres y 6 hombres en los tres lugares donde se
realizd el levantamiento de la informacion, haciendo un total de: 69 mujeres y 18

hombres mayores de 15 afios.

9. Procesamiento de lainformacion
Los datos obtenidos mediante el proceso de recopilacibn de informacion se
procesaron a través del software computacional llamado Microsoft Excel, la
utilizacion de esta herramienta logré presentar los datos en tablas representativas
para una mejor comprensién. La tabulacion de los datos se hizo con la informacién que
se obtuvo a través del cuestionario empleado a las 87 personas en el cual los
resultados obtenidos se procesaron de manera directa, concisa y visualmente atractiva.
Al concluir la tabulacién de los datos obtenidos, se procedi6 a realizar el andlisis con la
interpretacion respectiva utilizando diferentes gréficos, ademas de realizar diferentes
cruces de variables, de tal manera que permita comprender el problema que se

investigo.



a. Tabulacidn, analisis e interpretacion de la informacién

i. Datos generales
v Pregunta N° 1: Género
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Objetivo: Conocer el género de los clientes minoristas de artesanias “El Mayab”, para

determinar la incidencia del género en la compra de bisuteria artesanal.

Tabla N°1.
) Resultados
Opciones - - -
Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
Masculino 18 21
Femenino 69 79
Total 87 100
Grafico N°1
= Masculino
Femenino

79%

Interpretacion: Del total de los encuestados el 79% son mujeres se puede observar

que existe una preferencia por comprar los productos que ofrece el negocio, ellas son

mas compradoras les gusta verse bien, les importa que el producto tenga un lindo

disefio, con delicados acabados y disefios novedosos para realzar su belleza, adornar

0 decorar con ellos un espacio, cuando un producto es bueno ellas tienen ese efecto

multiplicador representando para el negocio una amplia gama de clientes potenciales

comentando a las demas personas sobre el producto de calidad que se ofrece, el 21%

es de género masculino se puede observar que las compras son ya sea para sus

preferencias en adquirir accesorios o para dar un detalle a una persona de género

femenino.
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v" Pregunta N° 2: Edad.

Objetivo: Conocer los rangos de edad de los clientes minoristas de artesanias “El

Mayab”, para conocer la capacidad adquisitiva y la intencion de compra que poseen.

Tabla N°2.
_ Resultados
Opciones . - .
Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
15 a 19 afios 1 1
20 a 25 afos 8 9
26 a 30 afos 23 26
31 a 35 afios 21 24
36 a 40 afos 17 20
41afios 0 mas 17 20
Total 87 100
Grafico N°2
1%
9% =15 a 19 afios
0,
e 20 a 25 afios
26% 26 a 30 afnos
20% 31 a 35 afos
36 a 40 afios
24% 41afios 0 mas

Interpretacion: Del total de los encuestados el 64% restante son mayores de 31 afios
en adelante, y el 36% oscilan entre los 15 a los 30 afios se observa que existe una
afluencia de clientes minoristas de diversas edades esto facilitara ofrecer algin
producto para ellos y que ellos puedan ser una propaganda para otras personas, un

cliente satisfecho es una fuente de recomendaciones para otros clientes potenciales.
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v' Pregunta N° 3: Ingresos Mensuales.

Objetivo: Conocer los ingresos mensuales que poseen los clientes minoristas de

artesanias “El Mayab”. Para establecer la capacidad de pago que poseen.

Tabla N°3.
Opciones Resultados
Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
$0.01 a $300.00 41 47
$300.01 a $ 600.00 27 31
Mas de $600.00 19 22
Total 87 100
Gréfico N°3

>

= $0.01 a $300.00
» $300.01 a $600.00
= Mas de $600.00

Interpretacion: De los encuestados el 47% sus ingresos promedios mensuales son del
salario minimo del sector comercio vigente en el pais, el 31% se observa que la
condicion mejora con menos de los dos salarios minimos y el 22% de la poblacién
tiene ingresos mayores a los dos salarios minimos, por lo que se considera a la
poblacién encuestada de salarios bajos, concluyendo que uno de los motivos del
porque el negocio tiene pocos niveles de venta se da por los precios altos en sus
productos, y la poca capacidad adquisitiva de los clientes
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ii.  Informacién de los productos
v' Pregunta N° 1: ¢ Adquiere usted producto de origen artesanal?

Objetivo: Identificar el consumo de los productos artesanales de los clientes minoristas

de artesanias “El Mayab”.

Tabla N°4
. Resultados
Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa %
Si 87 100
No 0 0
Total 87 100

Grafico N° 4

0%

= Sj
= No

Interpretacion: Del total de los encuestados todos expresan adquirir productos de
origen artesanal, esto debido a que la encuesta va dirigida solo a personas
conocedoras de artesanias, ademas personas que se encontraron comprando algun

producto que vende artesanias “El Mayab”, ellos son los que aportan informacién.
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v" Pregunta N° 2: ¢El producto artesanal que adquiere es de origen nacional o

extranjero?

Objetivo: Conocer las costumbres y tradiciones que demandan los clientes minoristas

de artesanias “El Mayab”.

Tabla N° 5
Obci Resultados
ciones ] ) -

P Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa %
Nacional 87 100
Extranjero 0 0

Total 87 100

Gréafico N° 5
0%
= Nacional

= Extranjero

Interpretacion: Todos los encuestados coinciden en que su seleccién de comprar
artesanias nacionales en un 100% ya que ayuda a mejorar la cultura del pais, ademas
de incentivar la economia nacional a través del apoyo a los emprendedores
salvadorefios. Lo que significa que las artesanias nacionales tienen aceptacion y

preferencia por todos.



56

v" Pregunta N° 3: ¢ En donde prefiere adquirir productos de artesanias?

Objetivo: Determinar el lugar en el cual los clientes minoristas de artesanias “El

Mayab” desean adquirir el producto.

Tabla N° 6
Resultados
Opciones Frecuencia Frecuencia Relativa
Absoluta %
Mercado nacional 14 16
Mercado local 13 15
Directamente del productor 33 38
Tiendas o establecimiento 22 25
Otros 5 6
Total 87 100
Grafico N° 6

6%‘ = Mercado nacional

Mercado local
25%

15% Directamente del productor
Tiendas o establecimiento

Otros
38%

Interpretacion: un 38% de los encuestados prefieren adquirir los productos
directamente del productor, porque tienen mas variedad a la mano, y porque los
precios son mas bajos comparados con las tiendas donde distribuyen el producto las
artesanas, aungue otras personas encuestados prefieren adquirir los productos en las
tiendas o establecimientos, o en ferias de artesanos a nivel local o nacional, debido a
gue los precios son todavia accesibles a sus capacidades de adquirir los productos.
Por lo que convienen que las artesanas innoven con sus propias tiendas en otros

puntos del pais, ya que eso es lo que los clientes piden comprar del productor.
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v" Pregunta N° 4: ¢ Conoce usted los productos que vende artesanias “El Mayab”?

Objetivo: Identificar los productos que conocen los clientes minoristas de artesanias
“El Mayab”.

Tabla N°® 7
. Resultados
Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa %
Si 87 100
No 0 0
Total 87 100

Grafico N° 7

0%

= Si
= No

Interpretacion: Todos los encuestados conocen al menos un producto de todos los
que ofrece Artesanias “El Mayab”, esto debido a que al estudio aportan informacion de
los productos que conocen entre otros factores que solo un cliente puede revelar,
después de la experiencia de compra. Esto nos indica el nivel de promocion que se
posee actualmente es bueno, pero aun falta, porque lo que se logra reconocer que hay
muy poca promocion de los productos se hace muy poca inversion en actividades que
atraigan a nuevos clientes del producto es necesario buscar mas canales de

promocion.
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v" Pregunta N° 5: ¢ Cuales son los productos que ofrece artesanias “El Mayab”?

Objetivo: Identificar los productos que mas conocen y consumen los clientes

minoristas que son elaborados por artesanias “El Mayab”.

Tabla N°8
Resultados
Opciones Frecuencia |Frecuencia
Absoluta Relativa %
Cinchos/ collares artesanales en semillas 22 20
Bufandas tefiidas en afiil, con detalles de semillas 9 8
Bisuteria artesanal en general elaboradas con semillas 34 30
Llaveros y otros productos elaborados en madera 32 29
Otros 15 13
Total 112 100
Grafico N° 8
= Cinchos/ collar artesanales en
13% ‘ semiillas
Bufandas tefidas en afiil, con detalles
de semillas
8% Bisuteria artesanal en general
20% elaboradas con semillas
Llaveros y otros productos elaborados
en madera
30%
otros

Interpretacion: Los encuestados manifiestan conocer varios de los productos que
ofrece artesanias “El Mayab”, siendo de los mas conocidos la bisuteria artesanal en
general elaborada con semillas con 30%, esto debido a que las artesanas le dan mayor
publicidad a estos productos y aparte que le dan seguimiento al cliente después de la
compra de estos, al igual que el mantenimiento de la prenda gratis, los llaveros y otros
productos elaborados con madera con 29% tienen gran demanda en las diferentes

tiendas ya que son a bajo precio y bonitos para obsequiar.
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v" Pregunta N° 6: ;Cada cuanto tiempo adquiere producto de artesanias “El Mayab”?

Objetivo: Conocer el periodo promedio de compra de clientes minoristas de artesanias

“El Mayab”.
Tabla N° 9
Resultados
Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
Mensual 20 23
Bimensual 18 21
Trimestral 33 38
Anual 16 18
Total 87 100
Grafico N° 9
= Mensual
Bimensual
Trimestral
21% Anual

38%

Interpretaciéon: Los encuestados manifiestan adquirir productos de artesanias “El

Mayab” trimestralmente esto debido a que es el periodo aproximado en el cual visitan

la tienda de artesanias, por las vacaciones que se dan a lo largo del afio (semana

santa, vacaciones agostinas, fin de afio y otros dias de celebracién nacional), 44 % de

los encuestados manifiestan comprar de manera mas recurrente, después de cada

fecha de pago, por ejemplo, esto debido a que tienen las tiendas de artesanias mas

accesibles.
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v" Pregunta N° 7: ¢{Qué caracteristica considera mas importante en los productos de

artesanias “El Mayab”?
Objetivo: Indagar los gustos y preferencias sobre los productos que se ofrecen a los

clientes minoristas de artesanias “El Mayab”.

Tabla N°10
_ Resultados
Opciones ; . .
Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
Presentacion 21 24
Precio 19 22
Calidad 40 46
Otros 7 8
Total 87 100
Grafico N°10
8%
= Presentacion
Precio
Calidad
46% Otros

22%

Interpretacion: 46% de los encuestados prefieren un producto de calidad, ya que
consideran que si pagan un precio regular por el producto debe ser porque ofrece
calidad en él, el 24% buscan que sea un producto con buena presentacion, un 22%
buscan un producto mas accesible a su bolsillo por lo que refieren que el producto
tenga estas caracteristicas precio regular, excelente presentacion y buena calidad, un
8% de los encuestados prefiere otra caracteristica en el producto como que sea un

producto moderno y con colores llamativos.
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v" Pregunta N° 8: ;Como califica la atencion al cliente que se le brinda cuando usted
adquiere productos de artesanias “El Mayab”?
Objetivo: Conocer el nivel de atencion al cliente que se brinda al momento de compra

a los clientes minoristas de artesanias “El Mayab”.

Tabla N°11
_ Resultados
Opciones ; . .
Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
Excelente 35 40
Muy buena 31 36
Buena 15 17
Regular 6 7
Total 87 100

Gréfico N° 11

7% = Excelente
Muy buena
17%
Buena
Regular
36%

Interpretacion: En cuanto a la atencion al cliente se refiere se identifica 40% de
encuestados satisfechos con la atencién al cliente ya que la persona que los atendié
fue amable, hizo sugerencia de los productos con los que cuentan, tiene conocimiento
de las artesanias que identifican la cultura salvadorefia, un 36% calific la atencién
como muy buena ya que quien los atendieron de manera de cortes, proporcionando
sin tanta espera el producto deseado, en un 24% de los encuestados manifiesta una

inconformidad en la experiencia que tuvieron.
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v" Pregunta N° 9: ¢{Qué opina de las instalaciones donde adquiere los productos de
artesanias?
Objetivo: Conocer como perciben los clientes minoristas la infraestructura del local

donde se comercializan los productos que se ofrecen de artesanias “El Mayab”.

Tabla N°12
_ Resultados
Opciones ; . .
Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
Excelente 27 31
Muy buena 42 48
Buena 13 15
Regular 5 6
Total 87 100

Gréfico N° 12

6%
15%
= Excelente
Muy buena
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Regular
48%

Interpretacion: 48% de los encuestados califican de muy buena las instalaciones de
las tiendas, coinciden en su satisfaccion en cuanto a las instalaciones de los tres
puntos de venta con los que cuenta artesanias “El Mayab”, 31% de ellos manifiesta
gue son excelentes debido a que tienen muchas vias de acceso para llegar a las
instalaciones, también porque consideran buena iluminacion del lugar y la seguridad

gue se presta en ellos, tanto como camaras de seguridad como los agentes
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v" Pregunta N° 10: Segln su experiencia de compra ¢Podria usted recomendar a
alguien mas adquirir los productos que ofrece artesanias “El Mayab”?
Objetivo: Identificar el grado de satisfaccion al momento de la compra, y si el cliente

hiciera propaganda

Tabla N°13
Resultados
Opciones ) . .
pet Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa %
Si 75 86
No 12 14
Total 87 100

Grafico N°13

= Sf
= No

Interpretacion: 86% de los encuestados recomiendan a artesanias “El Mayab”, a sus
familiares y amigos por las razones de estar satisfechos con los productos por la
calidad, mientras que un 14% de los encuestados no recomendarian el negocio debido
a que consideran muy alto el precio de los productos. Lo que indica es que se debe
analizar los precios que se manejan en los centros de distribucién de los productos,
también revisar el constante surtido de los productos en estas tiendas para abastecer
el mercado y evitar esas inconformidades de los clientes que no recomendarian al

negocio.
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v" Pregunta N° 11: ¢A través de qué medios publicitarios, se dio cuenta usted de los
servicios que brinda “El Mayab”?
Objetivo: Indagar los medios de publicidad que tienen mas influencia en los clientes de

artesanias “El Mayab”.

Tabla N°14
Resultados
Opciones _ _ _
Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa %

Radio 1 1
TV 15 17

Revistas 6 7

Periddico 5 6
Redes sociales 41 47
Otros 19 22
Total 87 100

Gréafico N° 14
1%
= Radio
22% 17% TV
Revistas
% Periédico
6% Redes sociales
Otros
47%

Interpretacion: 47% de los encuestados se enteran de los productos y toda clase de
informacién por medio de las redes sociales, un 22% manifiestan que por otros medios
los cuales son que al llegar al aeropuerto han entrado a la tienda y asi han conocido
los productos de artesanias “El Mayab”, otros lo han hecho mediante las ferias de
artesanos donde han conocido los productos, y se ha convertido en clientes, muy

pocos en la television de los canales locales de Chalatenango.
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v" Pregunta N° 12: ;Qué promociones le gustaria que se incluyeran en artesanias “El

Mayab”?
Objetivo: Conocer las promociones que el cliente sugiere al negocio de artesanias “El
Mayab”.
Tabla N° 15
Resultados
Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa %

Descuentos 40 42
Promociones en dias festivos 18 19
Vales de descuento en proxima compra 22 23
Otros 15 16
Total 95 100

23% ‘

19%

Gréafico N° 15

= Descuentos

Otros

= Promociones de dias festivos

Vales de descuento en proxima compra

Interpretacion: 42% de los encuestados manifiestan que los descuentos en cada

compra les gusta, un 23% manifiesta que los vales para una siguiente compra, sin

embargo, 19% de los clientes quieren descuentos, vales y promociones de dias

festivos, es decir sugieren aprovechar todo tipo de promocion que les haga ahorrar en

la compra de sus los productos de su preferencia.
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v" Pregunta N° 13: ¢ A través de qué canal de distribucion prefiere adquirir productos
de artesanias “El Mayab”?
Objetivo: Analizar el espacio de compra que los clientes tienen para adquirir el

producto de artesanias “El Mayab”.

Tabla N°16
Opciones Resultados
P Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
En establecimiento 60 69
On line 17 20
Otros 10 11
Total 87 100
Gréafico N° 16
= En establecimiento
20% On line
Otros

69%

Interpretacion: 69% de los encuestados manifiestan preferencia por comprar en el
establecimiento, debido a que es la manera acostumbrada que tienen de adquirir sus
productos, manifiestan no usar otro canal de compra debido a que desconocen del
proceso que se debe seguir, y si realmente estan tratando con las personas correctas
en un proceso de compra en linea, pero hay un 20% de los encuestados que
manifiestan haber hecho su pedido mediante Facebook al negocio de artesanias “El
Mayab”, y haberlo pedido a una direccién estipulada y quedaron satisfechas con la
entrega. Lo que indica que se puede incursionar en el servicio de entrega a domicilio

de los productos.
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v" Pregunta N° 14: ;En qué época usted adquiere los productos de artesanias “El
Mayab”?
Objetivo: Determinar los periodos de tiempo en los cuales se tiene mas solicitud de

compra del producto en los clientes de artesanias “El Mayab”.

Tabla N°17
Onciones Resultados
P Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa %
Dias alusivos a una festividad 25 29
Fechas en especifico 51 58
Otros 11 13
Total 87 100
Grafico N° 17
13%
= Dias alusivos a una festividad
Fechas en especifico
Otros
58%

Interpretaciéon: 58% de los encuestados prefieren adquirir sus productos en fechas en
especifico por ejemplo cada vez que reciben su remuneracion salarial o cada dia que
reciben su remesa del extranjero, un 29% afirma que solo en dias alusivos, esto
significa que se debe atender a promociones, descuentos y otras estrategias como
anuncios en las redes sociales unos dias antes de las fechas de pago en el pais para

llevar el mensaje al cliente y asi poder llevarlo a la compra.
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v" Pregunta N° 15: ;Cual es la finalidad de adquirir algun producto de artesanias “El

Mayab”?

Objetivo: Identificar la finalidad para la cual adquieren los productos los clientes de

artesanias “El Mayab”.

Tabla N° 18
Opciones Resultados
Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa %
Uso propio 42 48
Regalarlo 21 24
Para enviarlo al extranjero 18 21
Otros 6 7
Total 87 100

Gréafico N° 18

= Uso propio
= Regalarlo
= Para enviarlo al extranjero

Otros

Interpretacion: Del total de los encuestados, un 48% manifiestan que adquieren los

diferentes productos para uso propio por diferentes factores, dentro de los cuales se

encuentran: la moda, interés, orgullo, etc., por tratarse en su mayor parte de bisuteria

artesanal. Mientras que un 24% su finalidad es regalarlo para demostrar afecto ya sea:

amor, amistad, simpatia, etc., mientras que en un 21% lo envia al extranjero para

recordar la cultura salvadorefia y valor nostalgico y un 7% lo adquieren porque

favorece al comercio local, son productos originales y de calidad, ademas de conocer a

la persona que los crea.
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v" Pregunta N° 16: ¢ C6émo considera usted el precio de los productos en artesanias
“El Mayab”?

Objetivo: Conocer la percepcion de los precios de los productos de artesanias “El

Mayab”.
Tabla N° 19
Opciones Resultados
P Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa %
Medio 29 33
Bajo 11 13
Total 87 100

Gréafico N° 19

= Alto
= Medio

= Bajo

Interpretacion: Un 54% considera que el precio de los productos de artesanias “El
Mayab”, es alto, lo que indica que los precios en los centros de distribucién aumentan
en gran manera el precio a cada uno de los productos, haciendo asi que las personas
interesadas en comprar los productos mejor compren a la competencia, o busquen un
producto sustituto como la bisuteria china, un 33% lo consideran medio ya que
consideran su capacidad de compra, mientras que en menor proporcion tan sélo un
13% consideran los precios bajos, éstas personas son las que adquieren sus productos

en la casa matriz directamente.
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v" Pregunta N° 17: ; Qué otro producto le gustaria que se ofrecieran en artesanias “El

Mayab”?

Objetivo: Conocer ideas sobre las cuales se tenga una diversificacion e innovacion en

los productos de artesanias “El Mayab”.

Tabla N° 20
Resultados
Opciones Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa %
Accesorios para el cabe_llo elaborados 12 14
artesanalmente en semilla
Adornos decorativos para oficina 7 8
Adornos para el hogar decorados con semillas 7 8
Més_accesorios para caballeros decorados con 10 12
semillas
bolsa para obsequiar decoradas en semillas 8 9
Bolso para damas con detalles en semillas 10 12
Calzado decorado con semillas 8 9
Adornos de figuras elaborados con semillas 10 11
Dept_ﬁsitos para colocar lapiceros elaborados en 11 13
semillas
Relojes decorados con semillas 2 2
Sombreros artesanales con semillas 2 2
Total 87 100
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Gréafico N° 20
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Interpretacion: Del total de los encuestados la diversificacion y la innovacion de
productos es muy variada, lo cual brindaria una nueva oportunidad para hacer crecer
las ventas de las artesanias “El Mayab”, podria introducir una linea de articulos para
caballeros segun ideas de clientes como (collares, pulseras, cinchos, etc.), en un 14%
les gustarian accesorios para el cabello elaborados, seguido de un 13% les gustaria
porta lapices, en un 12% aparece los bolsos para dama elaborados o decorados con

semillas, entre las ideas mas representativas de los encuestados.



RESULTADOS DE LA ENTREVISTA

Guia de preguntas para las socias de artesanias “El Mayab” del municipio de Nueva Concepcion departamento de Chalatenango.

Objetivo: Identificar aspectos generales para la obtencion de informacion que sirva de base para analizar las condiciones en las que

se encuentra artesanias “El Mayab”.

PREGUNTAS

RESPUESTA DE LAS SOCIAS DE ARTESANIAS “EL MAYAB”

Entrevista 1: Claudia Esmeralda Aguilar
Cesefa

Entrevista 2: Milagro Guadalupe Soto de
Guandique

1. ¢Cual es la mision y vision de

artesanias “El Mayab”?

Misién: "Somos una empresa que elabora y
comercializa bisuteria artesanal con altos
estandares de calidad, mejorando
constantemente nuestras técnicas en la
basqueda por satisfacer el gusto de nuestros

clientes"

Visién: "Ser una empresa soélida en la
elaboracion de bisuteria artesanal, con alto
posicionamiento en el departamento de
Chalatenango, que contribuya al desarrollo
econémico del municipio de Nueva
Concepcién a través de la generacion de

empleo femenino"

Misién: "Somos una empresa que elabora y
comercializa bisuteria artesanal con altos
estandares de calidad, mejorando
constantemente nuestras técnicas en la
busqueda por satisfacer el gusto de nuestros

clientes"

Vision: "Ser una empresa soélida en la
elaboracion de bisuteria artesanal, con alto
posicionamiento en el departamento de
Chalatenango, que contribuya al desarrollo
econémico del municipio de Nueva
Concepciéon a través de la generacion de

empleo femenino"
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2.

¢ Qué tipo de planificacion desarrolla en
las actividades que lleva a cabo su

negocio?

Planeacion operativa, en el negocio se
asignan las tareas especificas que deben
realizar cada persona en cada una de las
unidades de operaciones, siguiendo los
procedimientos y reglas en los periodos
establecidos para alcanzar la eficiencia. Y la
planeacién estratégica en el negocio se
establece un sistema continuo de tomas de
decisiones de parte de las socias del negocio,
sobre el que hacer a largo plazo para el logro
de las metas del negocio, asi como el logro

de objetivos, los recursos que se utilizan y las

politicas generales que orientaran la
adquisiciébn 'y administracion de tales
recursos.

En el negocio la planificacion es muy

importante, pero se utiliza la planeacion
tactica pues las medidas desarrolladas en el
plan de gestién ayudan al negocio a encontrar
ineficiencias en los procesos operacionales.
Una vez que se descubren las deficiencias
tomar las

operativas, las socias puede

medidas necesarias para corregirlas, asi

mismo se incluyen los aportes de las
personas que participan en las operaciones
diarias del negocio, analizando el efecto de la
situacién financiera del negocio, se identifican
las debilidades para convertirlas en fortalezas,
asi como la manera de aumentar los

beneficios para el negocio.
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Si, se tiene un plan estratégico de ventas en

el cual se da a un precio mas bajo que el

Si, se tiene un plan estratégico de ventas en
el cual se da a un precio mas bajo que el
normal si lleva por media docena el producto,
asi como también se realizan ventas a través

de los clientes minoristas en 2 departamentos

3. ¢Sabe usted de algin plan estratégico | normal si lleva por media docena el producto, | del territorio salvadorefio, asi como también
de marketing con el que cuente asi como también se realizan ventas a través | s€ le ofrece un instructivo de cuidado del
actualmente artesanias “El Mayab”y | de redes sociales en la cual se busca la | producto y dependiendo el precio del producto
cudl es su contenido? manera de entregar el producto de manera | Si es elevado se le ofrece una limpieza con
personal, y también a través de las ferias que | aceite de coco con una técnica especializada
realiza CONAMYPE, y la ferias como | de limpieza de parte de las socias, se
AGROEXPO, ferias de artesanos y otros. promociona en diferentes medios de
comunicaciones como lo es la tv, redes
sociales, y la otras publicidades.
Los niveles de ventas son variantes ya sea
Actualmente se tiene una baja en las ventas, por ?OS diferentes lugares do.nde se esta
4. ¢Cuél ha sido el nivel de las ventas en | en los inicios se tenian grandes pedidos de vendiendo el producto, el precio al cual se

los Gltimos afios?

las diferentes lineas de bisuteria asi que las

ventas son ciclicas.

esta vendiendo por ejemplo a veces en las
ferias municipales o de plaza en los
municipios se dan oferta de productos
entonces hay mas ventas, pero puede ser que

menos ganancias, o viceversa.
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En los inicios se hacia de forma directa la
comercializacién de los productos, en la
actualidad se tiene mas publicidad en los
medios on line como la pagina de Facebook

El Mayab, se tienen un catalogo de ventas

El negocio tiene su propia identidad creando
productos de origen artesanal que muestran

la cultura y la tradicion de nuestro pueblo

5. ¢Qué estrategia utiliza en artesanias “El . . ~ . .
con descripciones y precios, se cuenta con | salvadorefio con las semillas peculiares de
Mayab” para incrementar las ventas? . . : . o
reportajes en la television como talento | nuestra tierra, asi como sus disefios
chalateco, se tiene salidas a otros paises a | originales, y sobre todo dar al cliente un
travées de las ferias que realzan el | producto de calidad.
emprendedurismo salvadorefio realizadas por
CONAMYPE.
Se tiene financiamiento de la banca privada y
Bancos y Cooperativas salvadorefias que cooperativas que ofrecen préstamos a
ayudan a los microempresarios de parte de microempresarios, en cuanto a la institucién
las instituciones privadas, en cuanto a la plblica (CONAMYPE), Centros de Desarrollo
6. 2Qué tino de fuente de financiamiento institucion puablica la Comisién Nacional de la de la Micro y Pequefia Empresa (CDMYPE),

se tiene actualmente para realizar las
actividades econdmicas de su negocio?

Mencione el nombre de la institucion/es:

Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE),
Centros de Desarrollo de la Micro y Pequefia
Empresa (CDMYPE), a

diferentes incentivos como capital semilla que

través de los
es el premio que se recibe por la calidad de
los productos oscila entre los mil ddlares lo

cual es utilizado para mejoras del negocio.

en el afio 2017 se gandé el premio
denominado capital semilla que es el premio
que se recibe por la calidad de los productos
oscila entre los mil délares lo cual es utilizado
con nuestro

para mejoras del negocio,

producto collar-bufanda.

75




7. Alguna vez se ha sido beneficiado por

instituciones que brindan apoyo al

sector de artesanias.

Si, instituciones Centro de Desarrollo
Artesanal San Salvador, Comisién Nacional
de la Micro vy
(CONAMYPE), Centros de Desarrollo de la

Micro y Pequefia Empresa (CDMYPE), Centro

Pequefia Empresa

de Desarrollo Artesanal San Salvador

(CEDART).

Si, instituciones Comision Nacional de la
Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE),
Centro de Desarrollo Artesanal San Salvador
(CEDART), Comision Nacional de la Micro y
Pequefia Empresa (CONAMYPE), Centros de
Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa
(CDMYPE).

8.

¢ De qué manera artesanias “El Mayab”
recibe apoyo de las instituciones de
Gobierno?

Estas entidades nos apoyan con la asistencia

técnica, legal, y nos imparten diferentes

cursos de capacitacibn para mejorar las

técnicas de produccion artesanal.

Se recibe el apoyo con el fomento del
emprendedurismo femenino, la asesoria legal,
diferentes capacitaciones para mejorar la
técnica, la presentacion y la publicidad del
producto a través de los programas del

Gobierno El Salvador Productivo.

9. ¢Por qué cree usted necesario
implementar un plan estratégico de
marketing que permita incrementar las

ventas de artesanias “El Mayab™?

Porque como negocio necesitamos

expandirnos y es una herramienta que nos
ayudard, a describir el entorno del negocio,
permitird conocer el mercado, competidores,
condiciones

legislacion vigente, las

econbémicas, la situacién tecnoldgica, la

demanda, los recursos disponibles del

negocio y lograr alcanzar los objetivos.

Por qué nos ayudara a tener mas accién en
nuestros objetivos de publicidad y venta a
tener mas amplia la descripcion de los
mercados meta hacia los que se dirigiran los
productos, a tener una evaluacion externa de

la operacion del negocio.
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10. ¢Cual considera que es la mayor
ventaja de artesanias “El Mayab”
comparandolo con los demas talleres a

nivel local y nacional?

La originalidad, calidad en cada producto
pues tiene garantia de ser un producto con
disefios muy peculiares, coloridos y en
armonia con el medio ambiente, con ese

toque ecoldgico.

La calidad del producto, la durabilidad, los

disefios originales y auténticos que
caracterizan una obra hecha a mano con
detalles muy finos elegante para cada gusto

del cliente.

11. ¢ Estaria de acuerdo en diversificar sus

productos?

Una estrategia que encamina a la empresa a
ingresar a nuevos sectores en el mercado,
generando nuevos productos para la amplitud
de beneficios y negocios a largo plazo que
reduzcan los riesgos de estabilidad de la
marca. La estrategia de diversificacion es una
decision importante de la empresa, significa

tomar riesgos y asumirlos

Si cada dia se busca en innovar y realizar
nuevos productos para generar beneficios al
negocio, aungue a veces se pone en riesgo
tener mayores costos que el beneficio en el
negocio vale la pena arriesgarse y quien quita

que sea lo que permita incrementar ventas.

12. ¢Qué producto considera es el que mas

influye en sus ingresos?

Es producto que més se vende y que deja un
margen de ganancia mayor que los demas

productos son los collares

Se considera que el producto més rentable es

el collar en sus diferentes presentaciones.

13. ¢Cual considera que es la mayor

desventaja de artesanias “El Mayab”?

No se tienen una mayor afluencia en los
clientes en el extranjero, pues no se tiene
exportaciones de los productos, que no tiene

muchos clientes mayoristas.

No se tiene mas establecimientos de clientes
minoristas en otras zonas del pais, que se
trabaja con semillas y si no se tiene la técnica

y el proceso adecuado.
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14. ¢ A qué tipo de mercado o qué tipo de
clientes, identifica usted como su

mercado actual y su mercado potencial?

Nuestros productos van dirigidos a mujeres
mayores de 15 afios en adelante, que residen
el municipio de Nueva Concepcidon y sus
alrededores, asi como los hermanos lejanos

gue visitan a sus familias y temporadas.

El producto se dirigi6 en primer momento a
del
Concepcién y sus aledafios,

las mujeres municipio de Nueva
luego se
pretendié extender a mas lugares llegando a
los dos clientes mayoristas con los que
cuenta por el momento el negocio para
extender los lugares que conocen de nuestras

creaciones.

15. ¢ Cual o cuales considera usted que son

sus principales competidores?

Los competidores que identificamos son las
ventas de artesanias de la palma, todas las
ventas de artesanias a nivel nacional como
(Comasagua, Suchitoto, Cuscatlan, llobasco,

entre otros)

Los competidores principales que se tienen
son los municipios vecinos, la palma, es
competidor debido a que dan los productos a
bajo costo, pero también es un competidor
fuere la bisuteria china ya que a las personas
les gusta los precios bajos y que manifiestan
que tiene brillos cosas que les llama la

atencion.
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RESULTADO DE LA ENTREVISTA A LOS CLIENTES MAYORISTAS-DETALLISTA DE ARTESANIAS “EL MAYAB” DEL
MUNICIPIO DE NUEVA CONCEPCION DEPARTAMENTO DE CHALATENANGO.

Objetivo: Conocer la aceptacion y preferencias de los clientes mayoristas- detallistas acerca de los productos de artesanias “El

Mayab”.
RESPUESTA DE CLIENTES MAYORISTAS- DETALLISTAS DE ARTESANIAS “EL MAYAB”
PREGUNTAS Entrevista 1: Centro de Desarrollo Artesanal Entrevista 2: Tienda El Salvador Productivo
San Salvador (CEDART) (Aeropuerto de El Salvador)
1. ¢Cudles son los productos que Los productos que més se adquieren son los | Se adquiere productos para mujer como
adquiere de artesanias “El Mayab™ | accesorios para damas como los collares en | collares, pulseras, aretes artesanales en
semillas, aretes de morro. semillas.
2. ¢ Qué criterios utiliza al momento de Son mujeres emprendedoras, y sobre todo se | La técnica que se utiliza, la calidad del
comprar productos de artesanias “El le ayuda a toda la poblacién artesanal a | producto terminado, la presentacién del
Mayab”? promover sus productos, en el | producto, y los disefios innovadores que
establecimiento. tienen.
Dependiendo los movimientos de venta que se | Dependiendo las ventas que se realizan del
i i i tenga asi se solicita el pedido del producto. Se | producto asi se elabora el pedido para “El
3. ¢Cada cuanto tiempo adquiere

producto de artesanias “El Mayab”?

hace una estimacion.

Mayab”
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4,

¢A través de qué medios publicitarios,
se dio cuenta usted de los servicios

que brinda “El Mayab”?

Redes sociales, correo electrénico, publicidad
en revistas como su trabajo destaca a nivel

internacional.

Por la publicidad en los diferentes medios de
comunicacion on line de los programas del
Gobierno de emprendedurismo y del programa

El Salvador Productivo.

5. ¢Adquiere usted los productos de
artesanias “El Mayab” directamente del
productor, describa brevemente el

proceso de compra?

Si los productos se adquieren directamente
con las productoras del Mayab, se hace la
estimacion dependiendo de la temporada del
afio en la que se esté y se manda el pedido a
llamadas o

las artesanas, esto mediante

visitas de las artesanas.

Las Artesanas son quienes nos venden

directamente el producto, se compra

proporcional en base a la experiencia que se

tiene de las ventas promedio mes a mes.

6.

¢, Qué método utiliza para fijar el precio
de producto que adquiere en

artesanias “El Mayab”?

Método de fijacion de precios: basados en la

demanda, calculando el precio que esta

dispuesto a pagar la demanda, luego el
porcentaje que se llevan los distribuidores y

por ultimo el coste del producto

Métodos basados en los costes Método del

coste mas margen. Pv = Pc + Margen
(porcentaje de beneficio sobre Pc) Método de
margen en el precio. Precio de venta (PV) =
Coste total unitario + Margen s/precio de venta
Con este método se conoce de una forma muy
pronta qué parte del precio de su producto
corresponde a costes y cual proporciona
margen para la organizacion, ademéas de
facilitarle la méxima informacion a la hora de

realizar alguna rebaja o ajuste de precio
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7.

¢, Cudl es la base que toma en cuenta
al momento de decidir qué cantidad de
producto artesanias adquirira de

artesanias “El Mayab”?

La demanda que ha tenido el producto

histéricamente.

Las ventas que se han registrado de ese
producto y el margen de utilidad que han

dejado para el negocio.

8.

¢,Cudl es la manera econémica en la
cual realiza su pago de productos en

artesanias “El Mayab”?

Se realiza el pedido y luego a la entrega del
pedido se hace un cheque a nombre del

negocio.

Se realiza a través de un cheque o un

deposito bancario a la cuenta del negocio.

9.

¢, Cual es el producto que mas adquiere

en artesanias “El Mayab™?

Los collares y aretes

Los collares para damas

10. ¢ Cual es el producto que menos

adquiere en artesanias “El Mayab”?

Pulseras femeninas

Otros productos elaborados en madera o en
morro, asi como productos que no han tenido

un mayor tallado o tecnificacion en su disefio.
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RESULTADOS DE LA OBSERVACION DIRECTA
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Lista de Cotejo (artesanias “El Mayab” Nueva Concepcion).

Indicadores Si No Observaciones

Posee identificacion el local del negocio X Posee identificacion del negocio.
Posee algun logo u otro distintivo para El logo propio de las artesanas con
identificarse. X su eslogan
Recibio visitas de clientes durante la De 3 a 5 visitas durante la visita de
inspeccion. X unas 3 horas, sin ser dia festivo.

L _ ) - Esta frente al parque central de
La ubicacion del negocio esta planificada y _

o Nueva Concepcion, por lo que tiene
estratégicamente. _ o

X varias visitas.

Se encuentra negocios de competidores No se encuentra competidores
cerca del Artesanias ElI Mayab X | cerca, sino hasta otros municipios
Cuenta con vias de acceso para llegar al )

] Cuenta con muchas vias de acceso.
negocio. X
El lugar donde esta ubicado el negocio es . _

_ Tiene buena afluencia de personas.
transitado por muchas personas. X
Los productos se presentan de manera _ .

_ _ Aunque falto surtir estanteria.
atractiva para el cliente. X
Se posee diferentes formas de Posee pocas de presentacion de los
presentacion del producto. X | productos

Cuentan con estacionamiento para sus

clientes.

No se tiene un estacionamiento el
cliente debe buscar un espacio

donde estacionarse en la calle
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Lista de Cotejo (“Tienda el Salvador productivo”, Aeropuerto. Monsefior Romero).

Indicadores Si | No Observaciones
Poseen identificacion de la
. e : tienda, identificando los

Posee identificacion el local del negocio X . «
productos de artesanias “El
Mayab”,

Posee algun logo u otro distintivo para . :

) € ag 9 P X Si, posee logo de Gobierno.

identificarse.

Recibi6 visitas de clientes durante la X Si, es un lugar con mucha

inspeccion. afluencia de visitantes.

La ubicacion del negocio esta planificada X Es un lugar bien planificado,

estratégicamente. para los hermanos lejanos.

Se encuentra negocios de competidores X Se ofrecen productos de todos

cerca del Distribuidor los artesanos.

Cuenta con vias de acceso para llegar al X Si, aunque en transporte publico

negocio. y privado cuesta llegar.

El lugar donde est4 ubicado el negocio es X Si, tiene gran afluencia de

transitado por muchas personas. personas.

Los productos se presentan de manera X Si, aunque en su momento

atractiva para el cliente. faltaba surtido de productos.

Se posee diferentes formas de

- X Son pocas.

presentacion del producto.

Cuentan con estacionamiento para sus

clientes. X Si, amplio parqueo
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Lista de Cotejo (Distribuidor. “CEDART").

Indicadores Si | No Observaciones
Posee identificacion el local del negocio | X Si se identifican como CEDART.
Posee algun logo u otro distintivo para X Identifican claramente los productos
identificarse. de las artesanas.
Recibio visitas de clientes durante la X Si, reciben visitas constantes, pero
inspeccion. pocas adquieren los productos.
La ubicacion del negocio esta i _
N o X Si, es un lugar de comercio
planificada estratégicamente.
Si hay competidores cerca, se llama
Se encuentra negocios de competidores X el negocio Hecho en Casa, ubicado
cerca del Artesanias EI Mayab en Centro Comercial Galerias
Escaldn.
Cuenta con vias de acceso para llegar al _ i
_ X Si muchas vias de acceso
negocio.
El lugar donde esta ubicado el negocio _ _
_ X Si, transitan muchas personas.
es transitado por muchas personas.
Los productos se presentan de manera _ _ ) o
_ ) X Si, faltaba surtido el dia de la visita.
atractiva para el cliente.
Se posee diferentes formas de X Si, diversas formas de presentar los
presentacion del producto. productos.
Cuentan con estacionamiento para sus
clientes. X Si, parqueo para pocos vehiculos.
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D. Descripcion de la situaciéon actual de artesanias “El Mayab”

1. Mercado meta
Segun la encuesta realizada a los clientes de artesanias “El Mayab” se puede
identificar un mercado real ya establecido en este caso el mercado de mujeres de 15
afos en adelante, sin embargo, se ha dejado de un lado el mercado masculino, por lo
tanto, el mercado meta que puede identificar es el mercado masculino: hombres de 15

afos en adelante. (Encuesta realizada — pregunta N° 1, datos generales)

El en el caso de artesanias “El Mayab”, segun lo manifestado en la entrevista por las
socias el mercado meta que tienen es: en un primer momento establecieron un
mercado meta inicial fue el municipio de Nueva Concepcion, donde ellas tienen su
taller y sala de ventas, en un mediano plazo se propusieron llegar a los municipios
aledafnos, siempre en el departamento de Chalatenango, ademas de abastecer a los
salvadorefios residentes en el exterior, a quienes se les llegara por medio de los
familiares residentes en los lugares antes mencionados. (Entrevista realizada a socias

— pregunta de informacion del producto N°14)

En la actualidad cuentan con los segmentos de clientes identificados los cuales son los

siguientes:

v" Mujeres adolescentes y adultas que habitan en el municipio de Nueva
Concepcion.
v' Propietarios de ventas de productos artesanales y almacenes de la zona.

v' Personas con familiares residentes en el extranjero (hermanos lejanos).

Mediante la investigacion se reconoce que el mercado meta de artesanias “El Mayab”,
se puede ampliar, se identifica que, si hay hombres que compran artesanias y bisuteria
en especifico, al igual que en la entrevista realizada a los distribuidores mayoristas en
los dos locales donde distribuyen los productos del negocio en estudio que tampoco
han sido considerados como mercado meta, al igual el mercado de los hermanos

lejanos.
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2. Competencia

Segun la entrevista realizada a las socias de artesanias “El Mayab”: pregunta 15; la
competencia que se tiene va desde nivel mundial con la competencia de la bisuteria en
semilla uno de los principales paises que trabaja las artesanias en semillas es en
México, la bisuteria colombiana es otra competencia muy grande, a nivel local, las
ventas de bisuteria china es la principal competencia pues son mas atractivas y con
precios mas bajos aunque se sabe que el producto es de baja calidad y poca
durabilidad, a nivel municipal las artesanias de la Palma son comerciadas en diversos
lugares donde llegan los turistas de diferentes nacionalidades, principalmente acuden a
un lugar conocido como La Placita Artesanal, que es un pequefio mercado de
artesanias, ubicado atras del parque central y de la iglesia de la Palma. Ayutuxtepeque
el municipio del departamento de San Salvador, ofrece al publico productos
innovadores: trabajados con fibra de banano, arte en lata, madera, cuero, bisuteria con
semillas naturales, croché y deliciosos dulces. A nivel departamental, Suchitoto es un
municipio del departamento de Cuscatlan, El Salvador, donde sus artesanos son muy
famosos ya que elaboran diferentes adornos con semillas, barro, madera, bisuteria
entre otros. Ademas, por algo que los caracteriza es por su tefiido de ropa en afiil.
(Entrevista a socias — pregunta N°15).

Departamentos que cuentan con playas de El Salvador, elaboran hermosa artesania
hecha con caracoles y piedras marinas, desde pulseras, aretes, entre otra variedad de
articulos que los habitantes del lugar se ingenian para poder dejar un recuerdo Gnico a

sus visitantes, donde simples caracoles se pueden convertir en hermosa bisuteria.

A pesar de la competencia que se tiene en el mercado internacional las personas
encuestadas acerca de la informacion del producto pregunta N° 2: ¢El producto
artesanal que adquiere es de origen nacional o extranjero? el 100% de las personas
adquieren el producto nacional, donde se refleja el consumo por adquirir productos
propios, ayudando a la economia de una persona emprendedora, teniendo en cuenta
gue este producto es de un estilo Gnico e inigualable, y sobre todo que trata con la
persona que lo elabora para darle las sugerencias, caracteristicas peculiares del

producto, sugerencias, y sobre todo es un producto equilibrado con el medio ambiente
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el cual muestra su belleza natural. (Encuesta realizada — informacién del producto
pregunta N° 2)
3. Estrategias actuales

a. Estrategias de promocion
Actualmente, artesanias “El Mayab”, utiliza diversas estrategias de promocion para sus

productos entre las cuales podemos mencionar las siguientes:

i. Redes sociales: Estas herramientas son las mas utilizadas en la actualidad,
debido principalmente a su bajo costo, su facilidad de uso y su alcance,
aungue se cuenta con una pagina de Facebook para promocionar sus
productos, ésta posee pocos seguidores o personas interesadas (198 en total),
ya que carece de informacion basica he importante que el publico de esos
medios desearia conocer, por lo que no sélo deben publicar y promocionar a
esperar que lleguen los clientes.

ii. Demostraciones en ferias de artesanos: otra estrategia utilizada es la
demostracion de los productos artesanales en diversas ferias realizadas a nivel
nacional e inclusive se ha tenido la oportunidad de exponer sus productos a
nivel internacional.

iii.  Medios de comunicacion: los productos son promocionados por diversos
canales locales a través de reportajes para dar a conocer los diferentes
productos que ofrecen a sus clientes.

iv.  Atencién al publico: segun informacion de los productos, en los puntos de
ventas de artesanias “El Mayab”, en mas de un 75% califica como excelente o
muy buena la atencién brindada, lo cual brinda una forma de promocion.

Las distintas estrategias antes mencionadas han estado encaminadas al aumento de la

demanda y el resultado se ve reflejado dependiendo de la forma en que se emplea, a
quien va dirigido y los resultados dependeran de que tan bien sean utilizadas por el

negocio.

b. Estrategias competitivas
Estas estrategias tienen como finalidad mantener a artesanias “El Mayab”, como un

negocio competitivo a nivel local y para lograr este objetivo se cuenta con lo siguiente:
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i. Desarrollo de productos: existe una amplia gama de productos artesanales
con los que cuenta artesanias “El Mayab” y podrian ampliar su catalogo de
articulos facilmente por tratarse de articulos elaborados de manera artesanal,
segun los gustos y preferencias de los consumidores en la N° 17 de informacion
de productos, las sugerencias para la elaboracion de nuevos articulos son muy
diversificada, lo cual facilmente podrian elaborarse para satisfacer la demanda.

ii.  Costos: los costos de fabricacion son un factor importante para el éxito de todo
negocio, desde la materia prima utilizada, seguido por la mano de obra y los
costos indirectos de fabricacién, para artesanias “El Mayab”, sus costos de
produccién son bajos pero la percepcion de los consumidores no es igual,
segun pregunta N° 16 de informacién de los productos, mas de un 87%
considera que los costos de los articulos son elevados por diferentes razones
entre las cuales podemos mencionar: la competencia posee articulos a precios
mas bajos “baratos”, la situacién econdmica del pais, etc., esto afecta
directamente en las ventas del negocio.

iii. Enfoque: la mayoria de los productos que ofrece artesanias “El Mayab”, se
encuentra principalmente la bisuteria para damas como lo son: aritos, pulseras,
bufandas, cinchos, collares, etc., lo que hace conllevar a un mercado pequefio,

por lo que se pierde mercado al dirigirse solamente a un segmento.

4. Anélisis del ambiente externo
El andlisis del ambiente externo es importante tenerlo muy en cuenta e identificarlos
para poder sobre llevarlos ante un mundo cambiante es muy importante saber que
pueden tener un papel muy importante hasta el punto de hacer desviar un plan por ello
se analizan minuciosamente o viceversa para poder llevar los planes hasta el éxito del
negocio, dentro de ambiente externo se tiene un fomento de parte del Gobierno sobre
una industria de cultura artesanal, en los mercados nacionales no se tienen en los
consumidores una cultura adquisitiva de productos nacionales, en el ambiente social
dependiendo los ingresos econémicos que tenga la poblacion en la sociedad asi es su
poder adquisitivo de compra de la bisuteria artesanal, tecnolégico las redes sociales
han influenciado en artesanias “El Mayab” ayuda a publicitarse de mejor manera, asi

como también se pueden obtener nuevas técnicas de produccién a través de
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tutoriales. (Entrevista a las socias — pregunta N°5, entrevistas a los clientes mayoristas
pregunta N° 4).

5. Analisis del ambiente interno
El negocio cuenta con una planeacion interna de produccion desde el cultivo de
algunas semillas, su curacion hasta el proceso de produccion, asi también la
planeacion que se utiliza cuando se tiene un incremento en los pedidos de compra de
los clientes mayoristas o para participar en las diferentes ferias artesanales o de plaza

municipales o ferias de emprendedores de empresas privadas.

El reflejo de una buena atencidn se tiene a través de la (Encuesta realizada - pregunta
de informacion del producto N° 8): ¢ Como califica la atencién al cliente que se le brinda
cuando usted adquiere productos de artesanias “El Mayab”? los clientes estan
satisfechos y de tan satisfechos que hasta en la pregunta 10. Segun su experiencia de
compra ¢ Podria usted recomendar a alguien mas adquirir los productos que ofrece

artesanias “El Mayab” ?, el 86% si lo recomendaria.

6. Analisis FODA

El FODA en el negocio de artesanias EI Mayab fomenta la blsqueda continua de
implementar nuevas estrategias para tomar las mejores decisiones en base a su
ambiente tanto externo como interno y sobre todo proporcionar un producto que
satisfaga las preferencias del consumidor, el FODA ayuda al negocio a evaluar el
potencial que se tiene, debido a que proporciona la informacién mas detallada que
pueda influir en el éxito o fracaso de una decisién en el negocio.

En las fortalezas del negocio segun la entrevista a las socias ambas manifestaron en
la (pregunta N° 12 de la entrevista) el producto que mas vende el negocio y deja un
margen de ganancia mayor que los demas productos son los collares en sus diferentes
presentaciones, pues sus presentaciones son muy innovadoras, se tiene el collar
bufanda, el cincho collar que es un accesorio el cual se puede utilizar para las damas
tanto como un peculiar cincho, o como un hermoso collar, asi como el collar bufanda
gque es una hermosa bufanda de tela que tiene como accesorio un collar que al
colocarla en el cuello queda un lindo detalle para realzar la belleza de la mujer ( ver

pregunta N° 5:informacion encuesta a clientes minoristas).
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También se tienen capacitaciones a las socias para que las trasmitan a los demas
empleados de artesanias “El Mayab”, para mejorar las técnicas utilizadas para la
produccién, estas capacitaciones se reciben de parte de entidades del gobierno y se
tiene accesibilidad en el momento de necesitar una herramienta para producir estas
entidades las proporcionan en forma de préstamo ver pregunta (ver pregunta 8. de
entrevista a socias de artesanias “El Mayab”), esto les da una ventaja competitiva,
conocimiento técnico y experiencia en el proceso de elaboracion de productos de
origen artesanal, para una produccion en artesanias con disefios innovadores

constantemente.

Los clientes reconocen los productos que vende artesanias “El Mayab” (la pregunta N°
5, informacién de los productos): ¢ Cuales son los productos que ofrece artesanias “El
Mayab”? los clientes identifican que en bisuteria artesanal en general elaboradas con
semillas el 30% de los encuestados manifiestan conocer varios de los productos que
ofrece artesanias “El Mayab”, siendo de los mas conocidos la bisuteria artesanal en
general elaborada con semillas esto debido a que las artesanas le dan mayor
publicidad a estos productos y aparte que le dan seguimiento al cliente después de la
compra de estos, al igual que el mantenimiento de la prenda gratis, asi como los
llaveros y otros productos elaborados en madera 29% poseen demanda en las

diferentes establecimientos de venta.

Se tienen la aceptacion en el mercado local de los productos elaborados, se tiene una
sala de ventas en el municipio de Nueva Concepcion (Ver pregunta N° 3: encuesta a
clientes minoristas), el municipio de Nueva Concepcion se encuentran las diferentes
materias primas que se utilizan para producir como las semillas con las que se
trabajan, el morro entre otras, aprovechando los recursos existentes con esta fuente de
materia prima le permite reducir los costos, los productos estan elaborados con
materiales naturales no toxicos, uso de pinturas de base natural y con la
responsabilidad ambiental, teniendo acceso a salvadorefios residentes en el exterior

gue visitan constantemente el municipio de Nueva Concepcion.
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En el negocio se identificaron las oportunidades el Mayab ha sido una oportunidad
haber ganado el concurso de capital semilla con el producto de bufanda collar pues se
ve reflejada la calidad de una obra salvadorefia de origen artesanal pues da mas
prestigio al negocio y un reconocimiento a la perseverancia y el trabajo en equipo que
se realiza, también se cuenta con la oportunidad de pertenecer al programa un pueblo
un producto que ayuda a exhibir los productos de origen chalateco en el programa El
Salvador productivo.

Apoyo del gobierno local para promover la comercializacion de los productos
elaborados por mujeres del municipio, a través de las ferias artesanales en el municipio
que se realizan en el parque central de Nueva Concepcidon con los permisos
correspondientes de la Alcaldia Municipal de nueva Concepcién, asi como ventas en

las fiestas patronales del pueblo.

Se cuenta con dos clientes mayoristas que ayudan a ser distribuidores a nivel
nacionales, promoviendo los productos de artesanias en otros departamentos del pais,
fomentando el crecimiento de este sector, estos establecimientos adquieren el
producto de manera directa (ver pregunta 5 de entrevista a clientes mayorista de

artesanias “El Mayab”).

Penetracién de nuevos mercados. Se tuvo la oportunidad de viajar a Italia donde se
gané el premio de capital semilla con el producto innovador de la bufanda collar a
través del gobierno (ver respuesta de pregunta 6 de Entrevista 2 de socia Milagro
Guadalupe Soto de Guandique) los productos tuvieron una buena aceptacion en el

mercado extranjero.

Las debilidades en artesanias “El Mayab” se identifican y sobre todo trabajar cada dia
por convertir las debilidades en fortalezas, para las socias no tener una mayor
afluencia en los clientes en el extranjero, y no poseer exportaciones de los productos le
afecta a un proceso de poder crecer el negocio a nivel internacional, asi como también
el no contar con mas establecimientos de clientes minoristas en otras zonas del pais
(Ver respuesta de pregunta 13 de entrevista a socias de artesanias “El Mayab”).

Para los clientes en la (informacién del producto, pregunta N° 15): ¢ Cual es la finalidad

de adquirir algun producto de artesanias “El Mayab”? los clientes lo adquieren para uso
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propio 48% y un producto que satisface los gustos también los clientes buscan como
compartir esa satisfaccion y la opcién de Regalarlo 24% es muy importante, asi como
para enviarlo al extranjero 21% déandole el valor nostélgico a nuestra patria recordando
nuestras raices, culturas y tradiciones.

Actualmente en el negocio no se cuenta con un plan de marketing (Ver respuesta de

pregunta 9 de entrevista a socias de artesanias “El Mayab”).

No se tiene publicidad on line de catdlogos que permita la personalizacion de los
productos de manera on line, es una desventaja pues la mayoria de los clientes usan
las redes sociales y es de mucha importancia interactuar con el consumista para
satisfacer sus preferencias (Ver respuesta de pregunta 13 de clientes minoristas y

respuesta de pregunta 4 de clientes mayoristas de artesanias “El Mayab”).

Las amenazas para artesanias “El Mayab” son los fendmenos climaticos del medio
ambiente pueden afectar en la produccion de semillas sometidas a sequia y exceso de
lluvia ocasionada por el cambio climatico, reduce o provoca dafio en el nimero de
semillas al negocio segun la entrevista las socias manifiestan que se trabaja con
semillas y si no se tiene la técnica y el proceso adecuado el producto puede llegar
deteriorarse rdpidamente (ver preguntas 13. Entrevista 2: Milagro Guadalupe Soto de

Guandique).

Las nuevas tendencias culturales y el desinterés por las tradiciones hacen que las
personas no adquieran productos hechos de forma artesanal. Asi como también los
cambios de gobierno afectan los proyectos que se tienen con los microempresarios
pues el Plan Quinquenal de Desarrollo 2014-2019. El Salvador productivo, educado y

seguro uno de sus principales objetivos ha sido ayudar el emprendedurismo femenino.

No se tiene un periodo establecido de orden de compra es dependiendo del
movimiento de ventas que se tengan del producto, esto amenaza con la tardanza de
realizar pedidos al negocio (ver pregunta 5 de entrevista a clientes mayorista de

artesanias “El Mayab”).
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Cuadro N°2. Matriz FODA de artesanias “El Mayab”

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Publicidad en redes sociales por el amplio
alcance con pocos recursos

Participacion en ferias de artesanos, eventos
de emprendedores, etc.

Excelente atencion al publico por parte del
personal

Buen margen de utilidad sobre las ventas,
para hacer frente a los costos de corto plazo
Facilidad de desarrollo de productos nuevos e
innovadores

Costos de produccién bajo por materia prima

de bajo costo

Alianzas estratégicas con otros negocios del
mismo giro, a través de convenios y agentes
de marketing

Expansion del mercado meta a nivel nacional
e internacional.

Oportunidades de crecimiento con apoyo del
Gobierno estatal a través de diferentes
programas de CONAMYPE

Diversificacion de productos para satisfacer
los

gustos y preferencias de los

consumidores

DEBILIDADES

AMENAZAS

Recursos financieros escasos para realizar
publicidad e implementar un plan estratégico
de marketing

Poca o nula publicidad en los diferentes
medios

Falta de conocimiento para la implementacion
de un plan estratégico de marketing

No se cuenta con un Sito Web para
promocionar y vender on line.

Pocas salas de venta a nivel nacional para
poder ofrecer los productos.

Poco reconocimiento de la marca en el
mercado.

Falta de atencion al publico en ferias y

eventos de presentacion.

S

Fuerte competencia del sub-sector artesanal
Encarecimiento 0 escasez de materia prima
Aparicion de nuevos competidores

Precios elevados en comparacién con la
competencia

Falta de capacitacion al area de marketing
para la implementacion del plan estratégico

de marketing

Fuente: equipo de investigacién
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E. Alcances y limitaciones

1. Alcances

a.

Se contd con el apoyo de las socias y propietarias de artesanias “El Mayab”,
quienes nos proporcionaron la informacion que ha sido muy relevante y
transcendental en la investigacion.

Se facilito el ingreso a las instalaciones de artesanias “El Mayab”, asimismo a
las instalaciones de sus dos distribuidores mayoristas, donde se pudo llevar a
cabo el levantamiento de la informacion.

Se obtuvo participacién de los clientes minoristas que visitaron los tres lugares
en que se determiné tomar muestra.

Las socias del negocio han brindado todo el apoyo para llevar a cabo la

investigacion.

2. Limitaciones

a.

Las visitas a las instalaciones de los dos distribuidores mayoristas se tornaron
un poco dificil en primera instancia debido a sus medidas de seguridad.

Se dificulté establecer fechas determinadas para el levantamiento de la
informacién, ya que las instituciones piden avisar con tiempo de anticipacion.

La falta de transporte para poder llegar a los diferentes puntos de estudio ha
sido uno de los retos mas dificiles, ya sea por medio del transporte publico y

transporte particular, por lo retirado de las zonas.

F. Conclusiones

1.

El negocio artesanias “El Mayab” del municipio de Nueva Concepcién, no
posee un Plan estratégico de Marketing que permita incrementar sus ventas y
posicionarse en el mercado, debido a que solamente se queda en hacer
publicidad en redes sociales, también no saben como poner en marcha el plan
y de qué manera darle secuencia, para que sea una planeacién permanente.

El negocio artesanias “El Mayab” del municipio de Nueva Concepcién, no
cuenta con una inscripcion formal en el Centro Nacional de Registros (CNR), es
decir no es una empresa formal, ya que las socias desconocen los procesos

gque se deben realizar para inscribirse formalmente.
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3. Se concluye que las estrategias utilizadas por el negocio necesitan trabajarlas
de manera enfocada para mejores resultados, debido a que solo practican dos
estrategias de manera muy baja, ya que ellas quieren posicionarse en el
mercado, pero con el minimo de inversion posible. Por falta de recursos.

4. Uno de los principales problemas que presenta artesanias “El Mayab”, es el
recurso financiero para realizar diferentes actividades para promocionar sus

productos por los diferentes medios y lograr posicionarse en el mercado local.

G. Recomendaciones

1. Elaborar un plan Estratégico de Marketing que permita un incremento en las
ventas registradas por el negocio, junto con un instructivo o guia para ejecutar
dicho plan, algo que vaya mas alla de la publicidad en redes sociales, como el
marketing digital entre otras estrategias.

2. Ingresar al siguiente enlace y descargar la guia para legalizar una empresa en:
file:///C:/Users/user/AppData/Local/Temp/CREACION_EMPRESAS_ORIGINAL-
1.pdf, la cual es una guia de pasos que muestra el proceso para la legalizaciéon
de una empresa en El Salvador (Ver anexo 6).

3. Se recomienda a artesanias “El Mayab” adoptar las estrategias que se le
presentaran en el capitulo tres de este trabajo de investigacion, para poder
estratificar los segmentos de mercado, utilizando estrategias de marketing
efectivas.

4. Buscar alternativas de fuentes de financiamiento a bajas tasas de interés, ya
sea en la banca privada o en la banca publica, ademas de buscar diversos

patrocinadores que quieran invertir en artesanias “El Mayab”.
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CAPITULO Ill: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING QUE PERMITA EL
INCREMENTO EN LAS VENTAS DE ARTESANIAS “EL MAYAB”, DEL MUNICIPIO
DE NUEVA CONCEPCION, DEPARTAMENTO DE CHALATENANGO

A. Resumen ejecutivo

El presente Plan Estratégico de Marketing se fundament6 para servir como guia al
negocio de artesanias “El Mayab” en la busqueda de nuevas oportunidades vy la
necesidad de penetrar en nuevos mercados a partir del analisis FODA realizado en la

investigacion.

Se muestra la propuesta de la nueva misién y visién que ayuda a identificar la filosofia
al negocio seguido de los valores corporativos que representan, asi como también las

politicas del negocio.

Se muestra un organigrama con orden funcional y un nuevo enfoque de los puestos de

trabajo.

Se plantean los objetivos que deben de cumplir el plan estratégico de marketing parte
se muestran las estrategias del mercado meta, genéricas y de cartera que facilitaran a
distinguir los productos de artesanias “El Mayab” con respecto a la competencia del

negocio.

Asi también se bosquejan los indicadores necesarios para elaborar la planeacion a

alcanzar los objetivos de crecer y posicionarse en el mercado nacional e internacional.

B. Importancia

La propuesta del plan estratégico de marketing que se desarrolla, esta elaborada para
artesanias “El Mayab”, con domicilio en el municipio de Nueva Concepcion,
departamento de Chalatenango, con el objetivo de elevar las ventas, posicionarse en el
mercado nacional y penetrar nuevos mercados, contiene el proceso de las cuatro P del
marketing, por medio de la combinacién y aplicacién 6ptima de las estrategias y el
medio para cumplirlas las cuales son las tacticas de marketing que ayudara a dar a

conocer los productos del negocio a mas mercados.
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De esta manera se presenta esta propuesta en la cual, se planea un plan estratégico

de marketing en el que se detallan las directrices y herramientas a seguir.

Para el negocio basado en informacién dada por los mismos clientes y consumidores
de las artesanias “El Mayab”, la idea es incursionar en mercados nuevos, por medio de

nuevos medios de comunicacién a los que mas personas tienen acceso.

C. Objetivos

1. Objetivo general

Proponer un Plan Estratégico de Marketing que sirva como instrumento para
incrementar las ventas y posicionarse en el mercado y asi poder alcanzar un mayor

nivel de aceptacion por parte de los consumidores.

2. Objetivos especificos

Realizar una combinacioén integral de las variables del marketing mix

b. Lograr un mercado fiel consumidor que tenga clara su idea de compra, y no falte a
la marca del producto.

c. Plantear un plan de implementacion donde se describa paso a paso la forma de
poner en marcha el plan propuesto.

D. Disefio de la propuesta
1. Filosofia empresarial propuesta

a. Misién

La propuesta de mision para el negocio es la siguiente:

“Somos una empresa que se dedica a la elaboracién y comercializacién de productos
artesanales hechos con semillas, comprometidos con la innovacién y calidad en cada
disefio elaborado a mano; con el fin de contribuir al desarrollo y equilibrio ambiental del

municipio de Nueva Concepcion.
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b. Vision

La propuesta de visién para el negocio artesanias “El Mayab” es la siguiente:

“Ser una empresa dedicada a la comercializaciéon y elaboracién de productos
artesanales, reconocida por nuestra calidad a nivel nacional e internacional y que
ofrece sus productos desde la produccion hasta la entrega satisfaciendo las
preferencias de los clientes”.

c. Valores
Los valores que se plantean para el negocio son los siguientes:

i. Calidad: resaltar la belleza de la cultura salvadorefia en prendas duraderas.

ii.  Creatividad: plasmar en los productos originalidad y estilo en cada detalle.

iii.  Trabajo en Equipo: provocar buena sinergia en el equipo de trabajo aumentara
la produccion eficiente y eficaz

iv.  Innovacion: perfeccionamiento en técnicas de elaboracion de los productos
que estén a la vanguardia

v. Respeto: hacia las personas, reconocimiento de diferentes ideas u opiniones,
para el mejoramiento del negocio.

vi. Responsabilidad: Entrega de los pedidos puntualmente

d. Organigrama propuesto a las artesanias “El Mayab”

Gerencia General

Encargado de Encargado de Encargado de Encargado de
Produccion Marketing Contabilidad Recursos Humanos
— Fabricacion Publicidad
— Disefio
Ventas
— Despacho

Fuente: equipo de investigacion
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Cuadro N°3. Simbologia

Nombre Simbologia Significado
Departamento o divisiones de la organizacion
Rectangulo I:I gue varian en importancia de acuerdo a su
Lineas continuas Linea de mando de una divisién superior a una
verticales | inferior

Lineas continuas ) . i i
) Indican la union entre 6rganos de asesoria.
horizontales

Fuente: equipo de investigacion

e. Descripcién de las funciones.

i Gerencia General

v' Tomar decisiones sobre las estrategias y la direccion del negocio, y los
aspectos legales del negocio.

v' Analizar informes acerca del desempefio financiero, velar y proteger las
inversiones de los accionistas, frente a cualquier tipo de riesgo que pueda
enfrentar el negocio.

v Atender a los clientes mas importantes, gestionar los recursos ante las
instituciones financieras en lo concerniente al capital propio y de deuda.

v' Realizar evaluaciones periédicas del cumplimiento de las funciones de los
diferentes encargados de cada area.

v' Planear, organizar, dirigir y controlar las diferentes actividades que se

desarrollen dentro y fuera del negocio.

i Encargado de produccion

v' Coordinar y planear diferentes actividades para la produccion del producto
v Llevar control diario del producto que sale a la venta
v' Realizar contactos con proveedores para la adquisicion de insumos y materia

prima.
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Control sobre la parte operativa del negocio

Encargado de fabricacion

Seguimiento de la producciéon en calidad, asi como todas las tareas previas
necesarias para su cumplimiento, incluido revision de equipos y gestion de
personal.

Responsable de las existencias de materia prima, material de empaque y
productos en proceso

Ejecutar y supervisar planes de seguridad industrial, controla la higiene y

limpieza de los productos e instalaciones.

Encargado de disefio

Crea disefios originales y artisticos en cada producto destacando la cultura y
tradiciones propias de El Salvador.

Elabora su propia materia prima de origen natural.

Disefiar la imagen del stand para exposiciones de producto, exhibiciones o

materiales promocionales.

Encargado de despacho
Recepciéon y chequeo de producto para la venta
Coordinacién de la disposicién de la mercancia en el almacén

Realiza los despachos de mercancia a los clientes.

Encargado de marketing

Implementar, evaluar y controlar el plan de estratégico de marketing
Coordinacion de las actividades destinadas a la promocion venta, del producto
y la calidad en el servicio al cliente.

Determinar politicas de venta y el control del cumplimiento.

Fijar precios de forma que éstos sean aceptables al publico.
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Vil. Encargado de publicidad

v Planificar, dirigir y coordinar las actividades de publicidad y relaciones publicas.

\

Disefiar e implementar estrategias de publicidad

v' Realiza el proceso de gestion, tareas de produccién, de coordinacién (tanto
interna como externa).

v' Realiza el proceso de control, comprende a la supervision de todas las

actividades y los resultados que se deben obtener.

viii.  Encargado de ventas

v' Capacitar a los mejores vendedores de artesanias

<

Determinar politicas de venta y el control del cumplimiento de estas.

\

Planear y ejecutar estrategias para la venta de los productos

iX. Encargado de contabilidad

Velar por el cumplimiento en el manejo de la contabilidad
Estar al dia con las leyes tributarias.
Ejercer el cumplimiento en pagos de obligaciones del negocio.

Actuar con reserva de la informacion econémica de la empresa.

NN N NN

Realizar la planeacion tributaria para medir impacto en impuestos y capturar
oportunidades de ahorro

Elaboracion de declaraciones de IVA, Renta, Pago a cuenta.

Evitar las obligaciones fiscales innecesarias.

Estudiar las tendencias del mercado.

Analizar los envios de los proveedores.

NN

Buscar alternativas para optimizar los costos de la empresa y realizar una labor

conjunta con las demas areas del negocio.

<\

Mantener relaciones eficientes con todos los proveedores y escoger los mas
competitivos.
v" Adquirir materia prima con la calidad idénea para los procesos en los cuales va

a ser empleada.


https://www.monografias.com/trabajos/hipoteorg/hipoteorg.shtml
https://www.monografias.com/trabajos13/conce/conce.shtml
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v Supervisar el proceso de elaboracién y pago de néminas

v' Ejercer el control de los reportes de puntualidad y asistencia de los
trabajadores.

v' Dar cumplimiento a las prestaciones que por Ley le corresponde al personal

X. Encargado de recursos humanos

v" Realizar el proceso de convocatoria e induccion a nuevos trabajadores.

v' Seleccion y formalizaciébn de los contratos que se suscriben con los
trabajadores

v" Resolver posibles problemas referentes al trabajo

v" Decidir si contratar empleados de forma temporal o permanente con base en
las necesidades

<\

Dirige el proceso de reclutamiento de candidatos idoneos para los diferentes
puestos

Coordina la elaboracion de pruebas especificas para la seleccion de personal.
Evalla el desempefio laboral del personal

Dirige el proceso de aplicacién de pruebas psicotécnicas

SSERNEENERN

Administra y supervisa las tareas relacionadas con los sistemas de capacitacion

y formacion de los empleados

<\

Coordina con la direccién la consecucion de recursos para capacitar al personal

<\

Dar seguimiento al desarrollo de cada accién de capacitacion

f. Politicas

Las politicas que ayudaran al logro de los objetivos y facilitaran la implementacién de
las estrategias. Para el caso del negocio de artesanias “El Mayab” se enlistan las

siguientes:

i. Politica de calidad.
v" Nuestros productos deben cumplir con los estandares de calidad prometidos.
ii. Politica de precios

v" Manejar precios accesibles al consumidor.


https://es.wikipedia.org/wiki/Empleado
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iii.  Politica de personal
v" Reconocimiento a los empleados de la empresa por buen desempefio
iv. Politica de marketing
v' Atender la demanda de nuevos mercados, asi como también la de los clientes
actuales.
v' Estamos al servicio de nuestros clientes, de la comunidad y sobre todo
comprometidos con el sostenimiento del medio ambiente.
v. Politicade innovacion.
v' El desarrollo de planes, programas y proyectos del negocio, el desarrollo de
nuevos productos y servicios debera cumplir con un proceso de planeacién que
garantice su buen rendimiento.

2. Diseno de las estrategias para incrementar las ventas de artesanias “El

Mayab”

a. Estrategias del marketing mix

i. Estrategia 1. Posicionamiento de la marca

v' Artesanias “El Mayab” cuenta con su marca registrada en el Centro Nacional de
Registros (CNR), pero necesita posicionarse en el mercado, es por ello que

familiarizar a sus clientes mayoristas y consumidores, se debe incluir el logotipo
registrado en todos los productos elaborados

Figura N°4. Marca registrada

Artesanias en semilla

Fuente: artesanias “El Mayab”
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Elementos de la marca registrada

v Nombre: “El Mayab”, de origen maya significa personas escogidas.

v' Semillas: es su principal materia prima, en dénde se puede observar tres tipos
de semillas diferentes, las cuales son, semillas de conacaste, frijol y semillas
del &rbol de fuego, manteniendo la autenticidad de cada una de ellas

v' Decoracion: representa el detalle que las artesanas realizan en cada una de
Sus creaciones.

v' Frase: Artesanias en semillas, lo cual demuestra el arte en las diferentes
semillas

v' Color verde: simboliza la naturaleza de dénde extraen su materia prima

Costos de implementacidn: incluye el pago de comision e incentivos al encargado de
marketing para posicionar la marca, lo cual oscilaria entre 3% y 5% de las ventas netas

con un estimado de $150.00

ii. Estrategia 2. Efectuar alianzas estratégicas con otros negocios.

Extenderse a nuevos mercados locales, mediante agentes de marketing los cuales
serian los intermediarios entre el productor y el detallista quienes venderian productos
por comisién, visitar puntos estratégicos para realizar la blisqueda de oportunidades a
través de convenios y acuerdos con diferentes distribuidores de artesanias. De esta
manera se llegard a mas clientes potenciales ademas de trazar alianzas, confianza y

credibilidad apoyandose con un tercero.
Téacticas por implementar en desarrollo de la estrategia

v Identificar los negocios para alianzas estratégicas de venta.

v Establecer contactos con el aliado estratégico seleccionado para presentar el
plan de alianza estratégica, que proporcione beneficios para ambas partes.

v" Monitorear la cartera de cliente mayoristas que se tienen con el fin de alcanzar

los objetivos previstos.
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Algunos lugares estratégicos para realizar alianzas en el departamento de

Chalatenango son:

1. Placita Artesanal de La Palma

La Placita Artesanal de La Palma se encuentra ubicada en Carretera Troncal del
Norte, km 84 %2, municipio La Palma, departamento de Chalatenango

Figura N°5. Placita Artesanal de La Palma

0'

Fuente: equipo de investigacién

2. El Renacer Chalateco

El Renacer Chalateco, una organizacion de artesanos de Chalatenango unidos
denominada: Asociacién de Cooperativas para Promover el Arte (ACOPROARTE), en
la cual demuestran su talento y su calidad ofreciendo artesanias en madera,

innovadores productos textiles y de fibras naturales con colores e ideas originales.

ACOPROARTE surgi6o en el afio de 1995 como una iniciativa para promover a
artesanos y artesanas de pequefias comunidades del departamento de Chalatenango,

a través de la comercializacion de sus productos.
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Se encuentra ubicado en Avenida Libertad No. 7, Barrio El Centro, Chalatenango

Figura N°6. Logotipo de “El Renacer Chalateco”

O,
ElRenacer

2 Chalateco

A
—

——s

Fuente: “El Renacer Chalateco”

Cuadro N°4. Contratacion de agente de marketing

Servicios Cantidad | Viaticos [Comisién

Total

Contratacion de agente de marketing 1 $35.00| $100.00

$135.00

Fuente: equipo de investigacién

iii.  Estrategia 3. Elaboraciéon de productos innovadores

En un mercado competitivo la innovacién en los productos es muy importante, de esta

manera se busca cumplir con los gustos y preferencias de los clientes con los

productos sugeridos, utilizando siempre los insumos que se manejan en el negocio,

aplicando la creatividad.

Tacticas aimplementar en el desarrollo de la estrategia

Las preferencias masculinas que se tienen de parte de los clientes es muy importante

la bisuteria masculina, con productos como pulseras, anillos, y pulseras con detalles en

morro y reloj con detalles artesanales y decoracion con semillas.


https://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwj46_jZ5LPeAhVmqlkKHdYtAVwQjRx6BAgBEAU&url=https://www.chalatenangosv.com/el-renacer-chalateco&psig=AOvVaw3UnLcmG8UAIwiKSPH_T_Fl&ust=1541182052153716
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Figura N°7. Productos innovadores para caballeros

Fuente: equipo de investigacion

v Elaborar reloj para preferencias femeninas con tallados de origen cultural con
técnicas que ya se utilizan en el negocio.

v' Realizar accesorios (sujetadores) para el cabello de damas elaborados en morro y
decorarlo con disefos artisticos culturales, asi como decorarlo con las diferentes

semillas de materia prima.

Figura N°8. Productos innovadores para damas

Fuente: equipo de investigacién
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Cuadro N°5. Costo de fabricacion de productos innovadores

Producto Precio
Bisuteria masculina $25.00
Relojes femeninos $25.00

Sujetador de cabellos $10.00
Total $60.00

Fuente: equipo de investigacién

iv. Estrategia 4. Fijar el precio del producto con relacién ala competencia
Aprovechar los insumos de bajo costo para ofrecer productos a los clientes con
precios accesibles para lograr una ventaja competitiva sobre la competencia.

Tener en cuenta el rango de precios que brinda los demas negocios y fijar uno

competitivo que sea de beneficio tanto para los clientes como para el negocio.

Cuadro N°6. Precio para artesanias “El Mayab” de acuerdo con la competencia

Precio Precio Precio
Lugar ) )
Max. Min. Promedio
Artesanias de plaza en La Palma Chalatenango $25.00 | $20.00 $22.50
Artesanias en llobasco $34.00 | $30.00 $32.00
Artesanias Sensuntepeque $20.00 | $15.00 $17.50

Fuente: equipo de investigacién
Tactica aimplementar en el desarrollo de la estrategia
Monitorear los precios periddicamente del mercado de las artesanias a nivel nacional.

Costos de implementaciéon: pago de viaticos para visitar los diferentes lugares de

ventas de artesanias por un estimado de $20.00

v. Estrategia 5. Contratacién de edecanes
El cliente se forma la impresion del negocio con base al conjunto de comportamientos y
atencion de su personal. Las personas son esenciales tanto en la produccion como en
la presentacion del producto, es importante que se dedique a las relaciones promotoras
del producto en los eventos con el protocolo establecido.
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Tacticas por implementar en la estrategia

v' Contratar el servicio de profesionales edecanes dedicadas a las activaciones de
marca, exposiciones del producto ofrece servicios de imagen promotora.

v" Proporcionar a los clientes la informacion pertinente de los productos brindar una
excelente atencion al cliente.

Cuadro N°7. Precio por contratacion de servicio de edecanes.

o Tiempo Precio por
. N° de eventos ;
Servicios estimado evento Total
anuales
de evento
Servicio de edecanes 12 4 horas $35.00 $420.00

Fuente: equipo de investigacion

Figura N°9. Edecan promocionando los diferentes productos de “El Mayab”

Fuente: equipo de investigacion

vi. Estrategia 6. Creacion de pagina de Facebook y contenido publicitario
relevante para usuarios de Facebook.
v Disefio de pagina de Facebook

v Desarrollar contenido publicitario relevante para usuarios de Facebook
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v' Es una idea para ser utilizada como una herramienta de publicidad para el
negocio se puede visualizar por miles de personas pues los seguidores son
ilimitados.

v' Se puede interactuar a través de transmisiones en vivo (videos), mensajes de
texto, solicitudes de pedidos de productos.

T&cticas por implementar

v" Incentivar a los usuarios de la red social el producto nuevo. Las novedades del
negocio, realizar publicidad interactiva comentando  publicaciones,
compartiéndola, e invitar a que realizan las dinamicas que se presenten.

v"Actualizar el contenido en la red social a corto plazo

v Popularizar contenidos publicitarios.

Cuadro N°8. Precio por mantenimiento de la fan page y contenido publicitario.

Servicios Precio
Disefio y creacion de pagina de Facebook Sin Costo
Paquete de navegacion de internet $150.00
Pago de publicidad en Facebook / paquete anual basico $150.00
Total $300.00

Fuente: equipo de investigacion

Figura N°10. Pagina principal de Facebook

b Tegustav X\ Siguiendo v = & Compartir =+« ° Enviar mensaje
- 4.3 frirkrky
Comunidad Ver todo
[ Fotonvideo 8’ Etiquetar ami... ° Estoy aqui e 2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
esta pagina
- s A 201 personas les gusta esto
Fotos

El Mayab 2\ 204 personas siguen esto

Inicio Informacién Ver todo

Informacién \

o T T

Publicaciones
Comunidad
Informacién y anuncios

Fuente: equipo de investigacién

Canton Potrero Sula
Chalatenango, El Salvador Nueva Concepcion

&

Cémo llegar

Enviar mensaje

Artesanias en semilla Wik ot com

e o

Negocio local

Sugerir cambios
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Figura N°11. Publicaciones en pagina de Facebook

El Mayab compartié una foto. nae
6 de abril de 2017 - Q

Fuente: equipo de investigacion

vii.  Estrategia 7. Llevar a cabo plan de capacitacion en el area de ventas

El personal del negocio debe ser capacitado adecuadamente de tal manera que tenga
una imagen de atencién de calidad, para evitar que los consumidores acudan a la
competencia, por ello se propone un plan de capacitacion al personal encargado en
ventas, para mejorar el servicio por parte del personal de la empresa, y abordar a los
clientes del servicio recibido al momento de efectuar el pago del producto, esta

capacitacion se solicitard a CONAMYPE para que la imparta en la zona norte.

Téacticas aimplementar en la estrategia

v' Disefiar programas especificos de capacitacion en atencién al cliente para
implementarlo al personal del area de ventas.

v' Realizar la revisiéon de los productos revisando que cumplan las especificaciones de

calidad.



Cuadro N°9. Precio de plan de capacitacion en el area de ventas
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Plan de Capacitacion Tlempqlde Horarios Pr_ecp
duracion unitario
Introduccién 15 minutos 8:00 am a 8:15 am
Objetivos 10 minutos 8:16 am a 8:26 am
Alcances 10 minutos 8:27 am a 8:37 am
Desarrollo de tema de capacitacion:
Técnicas generales de venta
v" Venta de saléon
v" Venta de servicios
v" Venta técnica y $15.00
v' Venta via telefonica 3horas M|ercoles.de 8:38
v" Negociacién comercial am a11:38 am
v' La argumentacion
v' Larespuesta a las objeciones
v' Las técnicas de cierre de la
venta
Evaluacion sobrg el_qlesarrollo de 20 minutos Miércoles Fie 11:39
capacitacion am a 12:00 pm
_Refrigerio para el personal que Miércoles 12:00pm | $15.00
impartio y recibio la capacitacion
TOTAL $30.00
Fuente: equipo de investigacion
viii.  Estrategia 8. Exportacién de productos a nivel internacional, por medio

del correo o por las encomiendas.

e Exportacion para artesanos (exporta facil, Programa de Gobierno de El

Salvador 2009-2014)

“Exporta Facil” también motiva el surgimiento de nuevas empresas que podran servir

de aliados a futuro, aumentara las exportaciones artesanales, es el puente para

explorar nuevos mercados para la pequefia y mediana empresa y permite el desarrollo

de nuevos servicios y productos. De esta manera se podra penetrar el mercado

internacional, llegando a salvadorefios en el extranjero y también extranjeros con gusto

por la artesania salvadorefia.
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Exporta F4cil incluye tres modalidades de servicio:
v’ Expreso
Dirigido a los exportadores que demanda urgencia y prontitud en la entrega de
mercaderia hasta de treinta (30) kilogramos.
v' Prioritario
Que no supera los dos (2) kilogramos, el cual presta mediante Postalito Pack,
dirigido exclusivamente hacia los Estados Unidos y el pequefio paquete dirigido
hacia el resto del mundo.
v' Econémico
Veinte (20) kilogramos, es la encomienda postal dirigido a exportadores que buscan
el menor costo en la entrega de su mercaderia. Respecto a los precios, que al
enviar hasta treinta (30) kilogramos, el usuario de Exporta Facil de Correos de El
Salvador, se podra ahorrar entre US$81.76 y US$131.56, tomando como referencia
los costos de los operadores privados.
Artesanias “El Mayab” puede acogerse a este programa ya que es un reconocido
negocio de artesanas en la zona norte del pais.
Beneficios:
v" Embalaje incluido para documentos.
v' Seguimiento y localizacién del envio.
v"Indemnizacion.
Tiempos:
v" De 5 a 6 dias habiles hacia Estados Unidos.
v" Y de 6 a 8 al resto del mundo.
Tacticas por implementar en la estrategia
v' Contactar con CONAMYPE, para gestionar el contacto de las diferentes oficinas
de Correos y Aduanas y poder asi disminuir el costo de visitar lugares que no son
los correspondientes.
v Identificar los clientes extranjeros que vienen de visita al pais en fechas festivas,
para poder ofrecer los productos a domicilio.
v" Promocionar el servicio de exportacion a todos los clientes, por medio de la

pagina web, Facebook y demas medios de comunicacion.
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v’ Utilizar recursos tecnolégicos para poder llevar control de encomiendas

e Tramites y requerimientos
1. Ingresar al sitio web: www.correos.gob.sv y proceder a registrarse en la pestafia

“Registro”

Figura N°12. Sitio web de Correos El Salvador

LA CORRESPONDENCIA
HASTATU CASA

Fuente: www.correos.gob.sv

2. Completar el formulario de registro y guardar cambios
Figura N°13. Formulario de registro

Primer Nombre
Segundo Nombre
Tercer Nombre
Primer Apellido
Segundo Apellido
Tercer Apellido

Direccion

AHUACHAPAN - AHUACHAPaN [v]

Teléfono: {DO00D-0000}

Fuente: WWW.COITEOS.gOb.SV


http://www.correos.gob.sv/
http://www.correos.gob.sv/
http://www.correos.gob.sv/
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3. Descargar aplicacion CorreosSV desde Google play completamente gratis, en
cualquier dispositivo, en la cual se puede acceder a varios datos importantes de los
envios

Figura N°14. Aplicacion de Correos El Salvador

Bienvenidos a CorreosSV

La APP de Correos de El Salvador

(
|~
Q ) i
@ Call Center 2527.7600 @ {QRIIO 0000 C

@ Www.correos.gob.sv

Fuente: App.CorreosSV

4. Ingresar a la aplicacion desde su respectivo menu Pantalla de inicio de la
Aplicacion con su respectivo menu, donde encontrara las opciones de Inicio,

Servicios, Rastreo, Calculadora Postal y Oficinas

Figura N°15. Menu de App. CorreosSV

@ Inicio

‘E, Servicios

B Rastreo

é Calculadora Postal
@ Oficinas

Fuente: App.CorreosSV
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5. La opcion calculadora postal, ayudard a calcular el precio de envio del producto
dependiendo de las variables peso y del destino que lleve la encomienda:

Figura N°16. Calculadora Postal

CALCULADORA POSTAL

Puede consultar el costo de su envio digitando el
peso en gramos, el tipo de envio que va a
encaminar y por ultimo el destino a donde lo
dirigira.

PESO EN GRAMOS

10.00

DESTINO

AFGHANISTAN |

Fuente: App.CorreosSV

6. También ofrece la opcion de rastrear el envio por el nimero de identificacién, asi

como también le natifica cuando el envio llego a su destino.

Figura N°17. Rastreo de envios

Rastreo de envios por numero

COMUNICADO OFICIAL: A nuestros usuarios les
informamos que Correos de El Salvador, no esta
llevando a cabo rifas de ningan tipo de teléfonos
celulares ni se esta realizando cobros por alguan
tipo de encuesta electrénica. Por lo que no nos
responsabilizamos de ningun tipo de publicidad
falsa que pueda estar circulando en redes
sociales. Reiteramos que toda actividad que
realizamos como Correos de El Salvador son
publicadas oficialmente en nuestras redes sociales

nuestra pagina web oficial.

Fuente: App.CorreosSV



e Costos delos envios

Cuadro N°10. Precio por envios nacionales

PESO DE DOCUMENTOS Y PAQUETES

UBICACION GEOGRAFICA

PRECIO US $

LOCAL 24 [NACIONAL DE 48 A
HORAS 72 HORAS

HASTA 250 GRAMOS $ 1.81]|$ 2.26
DE 251 HASTA 500 GRAMOS $ 283 |$ 3.96
DE 501 HASTA 750 GRAMOS $ 3.08|$ 4.21
DE 701 HASTA 1000 GRAMOS $ 3.33|$ 4.46
DE 1001 HASTA 1250 GRAMOS $ 358 |$ 4.71
DE 1251 HASTA 1500 GRAMOS $ 3.83|$ 4.96
DE 1501 HASTA 1750 GRAMOS $ 4.08 | $ 5.21
DE 1751 HASTA 2000 GRAMOS $ 433 |$ 5.46
DE 2001 HASTA 2250 GRAMOS $ 4.58 | $ 5.71
DE 2251 HASTA 2500 GRAMOS $ 4.83|$ 5.96
DE 2501 HASTA 2750 GRAMOS $ 508 (% 6.21
DE 2751 HASTA 3000 GRAMOS $ 533|% 6.46
DE 3001 HASTA 3250 GRAMOS $ 558 (% 6.71
DE 3251 HASTA 3500 GRAMOS $ 583|% 6.96
DE 3501 HASTA 3750 GRAMOS $ 6.08 | $ 7.21
DE 3751 HASTA 4000 GRAMOS $ 6.33| % 7.46
DE 4001 HASTA 4250 GRAMOS $ 6.58 | $ 7.71
DE 4251 HASTA 4500 GRAMOS $ 6.83|$ 7.96
DE 4501 HASTA 4750 GRAMOS $ 7.08|$ 8.21
DE 4751 HASTA 5000 GRAMOS $ 7.33|% 8.46
POR CADA 250 GRAMOS ADICIONALES| $ 025 (% 0.25

Fuente: www.correos.gob.sv

Cuadro N°11. Precios por envio extranjero
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PRECIOS EN US $
ESTADOS UNIDOS . RESTO
KG |CENTROAMERICA| MEXICO MIAMI (EXCEPTO M’IAMI SYUELAgﬂAi}TéC;A EUROPA DEL
Y CANADA) MUNDO
050 | % 1850 [$ 2660|$ 26.60|$ 2950 | $ 2950|$ 3790|$ 37.90
1.00|$ 2420 ($ 3700|% 3830|% 4270 $ 4270 |$ 5890 |% 66.60
150 $%$ 2720 |$ 42.00|$ 4430($ 4930 ($ 4930 ($ 6950|$ 80.20
200 |% 30.00|$ 4710|$ 5050 (3% 56.10 | $ 56.10|$ 80.20|$ 93.70
250 | % 3290 |$ 5240|%$ 56.10|$ 62.70 [ $ 6270 |$ 90.80 |$ 107.50
3.00| % 3570 |$ 5740|% 6180($% 69.30 | $ 69.30 | $ 101.40|$ 121.00
350 | % 3870 |$ 6270|$ 6780($% 75.90 | $ 7590 | $ 112.00 |$ 134.60
400 ($ 4160($ 6780|% 7370|$% 8250 | $ 8250 |$ 122.60 | $ 148.30
450 ($ 4440 |$ 73.00($ 7960 (% 89.10 | $ 89.10|$ 13320 |$ 161.90
5.00 | $ 4720 ($ 76.10|$ 8560 |$ 9580 | $ 95.80 | $ 13750 | $ 167.80
550 | $ 50.10|$ 8340|$ 9130($ 102.40 | $ 102.40 | $ 14750 | $ 181.00
6.00 | $ 5310|$ 8840|$ 97.20($ 109.10 | $ 109.10 | $ 157.70 | $ 193.90
6.50 | $ 5590 |$ 9350|$ 103.20|$ 11570 | $ 11570 | $ 167.80 | $ 206.90
7.00| % 58.80|$ 98.80|% 109.10 [ $ 12230 | $ 122.30 | $ 178.00 | $ 219.90
750 | % 61.60 | $ 103.90 |$ 115.00 [ $ 128.90 | $ 128.90 | $ 188.10 | $ 233.00
8.00| % 64.60 | $ 109.10 |$ 12080 ($ 13550 | $ 13550 | $ 196.30 | $ 246.00
850 | $ 6740 [$ 11420 |$ 12670 | $ 14230 | $ 14230 [ $ 208.40 | $ 259.00
9.00 | $ 70.30 | $ 11940 |$ 13270 $ 148.90 | $ 148.90 | $ 21850 | $ 272.10
950 | $ 7310 |$ 12450 |$ 138.60 [ $ 155.50 | $ 155.50 | $ 228.70 | $ 285.10
10.00 | $ 76.10 | $ 12980 |$ 14450 $ 162.10 | $ 162.10 | $ 238.80 | $ 296.00

Fuente: Www.correos.gob.sv


http://www.correos.gob.sv/
http://www.correos.gob.sv/
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ix. Estrategia 9. Compra de stand de exhibicion para ferias y eventos

Se presenta un modelo de cémo sera el stand de ferias y eventos donde las personas
se acercaran para conocer sobre el producto y obtener informacién de artesanias “El
Mayab”, el stand estara disefiado para transitar comodamente sin ningun obstaculo,
dentro de este se observardn banners, promocionales, afiches todo para que los
transeuntes se informen.

Figura N° 18. Stand de artesanias “El Mayab”

Fuente: equipo de investigacion
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Cuadro N°12. Precio de stand de exhibicion
Detalle Cantidad Total
Compra de stand de exhibicién 1 $250.00

Fuente: equipo de investigacién

X.  Estrategia 10. Expansién en el mercado
Se busca expandirnos en el mercado, es por ello que se buscan clientes mayoristas en

otras ubicaciones geogréficas.
Tacticas aimplementa en la estrategia.

Se busca clientes mayoristas en la Mercado Nacional de Artesanias que estd ubicado

en la Avenida Manuel Enrique Araujo, en el departamento de San Salvador.

Figura N°19. Mercado Nacional de Artesanias

SOWmd& ot stw qmdo cow v waw:d.o d& Sb gab/adm

; FURISTA, TE ENCUENTRAS E;\ :
MERCADO 1))
ARTESANIAS

JIHL[ A onis

E dtowos ubicods sobe o wUx> osoudo el Frente ol porgue do Peloto

Fuente: Mercado Nacional de Artesanias

Se busca cliente mayorista en centros comerciales como Metrocentro en Nahanché en

Centro Comercial Metrocentro Tercera Etapa.
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Figura N°20. Venta de artesanias Nahanché

Fuente: Artesanias Nahanché

xi.  Estrategia 11. Desarrollar un sitio web propio de artesanias “El Mayab”
Actualmente el internet tiene una serie de ventajas, en la comercializacion de los
productos. Un sitio web propio sirve como punto de informacion, ventas directas,
diferentes formas de pago, modo de reservar un producto sin ningun intermediario. El
disefio de una pagina web es importante ayuda al posicionamiento en el mercado del
negocio, el sitio contara con un disefio atractivo e interactivo, con otras redes sociales,
gue permita las compras comodamente desde la facilidad del hogar y cualquier parte del
mundo, seleccionando un producto y formalizar el pedido o personalizar el producto que
pueda tardar cuestion de minutos, encontrando mejores ofertas, comparar precios, y que
sea posible un chat con la persona que visite el sitio web para poder proporcionar

seguridad al usuario y que se convierta en un cliente.

Tacticas a implementar en el desarrollo
v' Gestionar los servicios de horas sociales con alumnos interesados en la materia
para el disefio de una pagina web.
v/ Contar con un sitio web que marque la diferencia de otros, que se novedoso, con
contenido actualizado, que muestre las caracteristicas y precios del producto.
v' Realizar monitoreo e innovacion en la pagina web anticipandose a las necesidades

del cliente en cada ocasion, asi también que el cliente pueda calificar el producto.
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v' Realzar siempre el logo para que el usuario se familiarice con el negocio, detallar
los precios del producto.

v' Poseer una interfaz de la pagina sencilla que el contenido cumpla con las
necesidades del cliente que pueda tener interaccién con el detalle de informacion

de los productos, permitir que el cliente pueda crear disefios personalizados.

Cuadro N°13. Precio de disefio y creacion de sitio web

Servicios Precios
Disefio y creacién de un sitio web $100.00
Mantenimiento mensual ($10.00 mensual) $120.00
Total anual $220.00

Fuente: equipo de investigacion

Figura N°21. Propuesta de sitio web

inicic Nosotros Ubicackdn Contacto Micuventa Casrito

BL' i TS| ROONS  COUARES  LLAVEROS  PULSERAS ANIILOS ARETES 1 Of

iProductos recientes! iOfertas’!

. e &
Putver =z . . - =

. ] ! ' > >
S ) 4 pe -

: \ : ; g
Valoraciones recientes
Cottae
— *. OOIGO DE PLILSERA
Por Gusterrmo ! N
1%

UsveroGacwsiss  EEE e iy

~4 B
-

Por Jeru vict os bajorcses \\ \:; \ < ; 0';

Bl 2¢te de I2 patarzlezs

Fuente: Equipo investigador
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Estrategia 12. Creacion de promocionales y vales de descuentos.
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*MISION

e“Somos una empresa que se

dedica a la elaboracion y
comercializacion de productos
artesanales hechos con semillas,
comprometidos con la innovacion
y calidad en cada disefio
elaborado a mano; que es fuente
de ingresos econdmicos para
familias salvadorefias”

*VISION

*“Ser una empresa dedicada a la

comercializacion y elaboracion de
productos artesanales, reconocida
por nuestra calidad a nivel
nacional e internacional y que
ofrece sus productos desde la
produccion hasta la entrega
satisfaciendo las preferencias de
los clientes”

Figura N°22. Promocional
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*VALORES
®Calidad
OCreatividad
®Trabajo en Equipo
®Innovacion
D®Respeto
®Disciplina

ONUESTROS PRODUCTOS
SON 100% ELABORADOS
CON SEMILLAS ENTRE LOS
CUALES PODEMOS
ENCONTRAR

DAritos
O®Pulseras
®Collares
®Cinchos

®Y mucho mas
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*NUESTROS PRODUCTOS
*PULSERAS
*DESDES$1.00
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Parte trasera

EL Q;f}@ £l ’A){B{U?

Y N

*NUESTROS PRODUCTOS *NUESTROS PRODUCTOS

*COLLARES *ARITOS
*DESDE $5.00

*DESDE $1.00

Fuente: equipo de investigacion

*NUESTROS PRODUCTOS
*CINCHOS

-

*Buascanos en nuestras redes
sociales comeo:

*Fh. Artesanias El Mayab

*WhatsApp. 7630-1858

123
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v Vales de descuentos: Los vales de descuentos seran para incentivar a

préximas compras, éstos oscilaran desde los $5.00 hasta los $10.00

Figura N° 23. Vale de descuento por $5.00

ESTE VALE DE
DESCUENTO
ES PARA TI

iiiGracias por su preferencia!ll VALOR DEL
Ofrecido por: Restricciones aplican D ES C U E N TO

Compras mayores a $ 20.00 $ 5 ; 0 0

Fuente: equipo de investigacion

Figura N°24. Vale de descuento por $10.00

ESTE VALE DE
DESCUENTO

ES PARA TI

iiiGracias por su preferencialll

VALOR DEL
DESCUENTO
Ofrecido por: Restricciones aplican $1 0 . 00

Compras mayores a $ 40.00

Fuente: equipo de investigacion
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xiii.  Estrategia 13. Establecimiento de carteras de clientes actuales y
potenciales
v' Laprimeratarea para esta estrategia es analizar con cuantos clientes cuenta
el negocio, actualmente se cuenta con los clientes mayoristas:
1. EI CEDART (Centro de Desarrollo Artesanal), el departamento de San Salvador)
2. Tienda El Salvador productivo, del aeropuerto Monsefior Romero y Galdamez

ubicado en el departamento de La Paz.

v' Lasegundatarea consiste en buscar los clientes potenciales para este paso
se propone laimplementacién de un software

La aplicacion informéatica CRM (customer relationship management), se traduce en

gestion de las relaciones con el cliente. El CRM no es una nueva filosofia de trabajo de

la empresa, sino que es el resultado de unir las antiguas técnicas comerciales de los

pequefios negocios con la tecnologia de la informacion.

El objetivo principal es disponer en cualquier momento de toda la informacién que

necesitemos sobre cualquier cliente.

o Partes del CRM:
La estrategia de negocio focalizada al cliente
Todas las aplicaciones informaticas necesarias para procesar, analizar y exponer la
informacion resultante para medir y retroalimentar la estrategia de negocio

desarrollada.

Cuadro N°14. Capacitacién de encargado de marketing

Servicios Cantidad | Tiempo PreC|_o or Total
capacitacion
Capacitacion al encargado de marketing 5 2 horas $10.00 $50.00

Fuente: equipo de investigacion

E. Plan de laimplementacion de la propuesta
1. Objetivo estratégico
a. Establecer un procedimiento que permita la ejecucion de la propuesta de una

manera agil.



2. Recursos

a. Recursos humanos
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Las personas responsables para llevar a cabo las estrategias propuestas de la mezcla

de marketing son las siguientes:

Cuadro N°15. Desarrollo de estrategias relacionadas a la aplicacién de recursos

humanos necesarios para respaldar la estrategia y alcanzar los objetivos

Estrategia

Recurso humano

Responsable

Posicionamiento

de la marca

Encargado de marketing, producciéon y recursos humanos
seran los responsables de llevar a cabo esta estrategia para
mantener la fidelidad a los clientes y seleccionar a las

personas idéneas

Encargado de
marketing,
produccion y

humanos

Efectuar alianzas
estratégicas con

otros negocios.

Marketing llevar4 a cabo esta estrategia, realizando alianzas
con otros negocios y Recursos Humanos de seleccionar a las

personas adecuadas

Encargado de
marketing y
Recursos Humanos

Elaboracion de
productos

innovadores

El encargado del area de publicidad ser4 quien llevard a cabo
esta estrategia de elaborar propuesta de los productos
innovadores el encargado de este departamento debe estar en

constante comunicacién con los demas departamentos

Encargado de
publicidad

Fijar el precio del
producto con
relacién ala

competencia

El encargado del &rea de ventas sera quien el responsable de
esta estrategia de establecer los precios de los productos
cada cierto periodo en funcién de la ubicacién y calidad del

producto

Encargado de

ventas

Contratacion de

El encargado de marketing y recursos humanos seran los que

Encargado de

contrate este servicio y seran las personas responsables los marketing y
edecanes .
edecanes de dar una buena promocién del producto. recursos humanos
El encargado de marketing serd el responsable de que el
Creacion de negocio tenga presencia en esta red social donde se puede
pagina de generar diferente contenido dindmico e interactivo y esto Encargado de
Facebook marketing

pueda llegar a mas usuarios, compartiendo contenidos,

activando mas seguidores a la fan page.

Pasar a la siguiente pagina.............
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carteras de clientes

actuales y potenciales.

El encargado de marketing disefiara la cartera de

clientes actuales y los que vayan surgiendo

7. Llevar a cabo plan de :
o g Las socias solicitaran a promotora de Socias /
capacitacién en el &rea )
CONAMYPE que les ayuden a brindar una CONAMYPE
de ventas o .
capacitacion en el area de ventas
8. Exportacion de
productos a nivel El encargado de marketing llevara a cabo esta
) o Encargado de
internacional, por medio | estrategia  siguiendo todo el proceso 'y .
' . marketing y
del correo o por las completando toda la documentacion para y
] y produccion
encomiendas. pertenecer al programa junto con produccién
y . o Encargado de
9. Creacion de stand de El encargado de marketing disefiara un modelo ceti
o ) ] marketing y
exhibicion para ferias y de stand de exhibicion para posteriormente
. y recursos
eventos fabricarlo por el encargado de produccion.
humanos
» El encargado de publicidad es quien hara
10. Expansion en el ) o
propuesta de los productos a los diferentes Publicidad y
mercado ) -
negocios y establecimientos para que puedan ser ventas
clientes mayoristas
11. Desarrollar un sitio web El encargado de marketing sera el responsable
propio de artesanias “El | del disefio para la creacién del sitio web apoyado | Encargado de
Mayab” del encargado de finanzas para fijar precios de marketing
las ventas on line.
12. Creaci6n de ] y
_ El encargado de marketing y produccion | Encargado de
promocionales, banners, o o ) y
] realizardn los disefios de los promocionales, produccion y
afiches y vales de i _
banners, afiches y vales de descuento marketing
descuentos
13. Establecimiento de

Encargado de

ventas

Fuente: equipo de investigacién




b. Recursos materiales
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Para la implementacion de la propuesta es necesario que artesanias “El Mayab”

disponga de espacios fisicos adecuados para la realizacion de las actividades

asignadas, que proporcione el equipo, herramientas, materiales accesorios, equipos

informaticos que contribuyan a una buena ejecucion de cada puesto de trabajo.

Cuadro N°16. Desarrollo de estrategias relacionadas a la aplicacion de recursos

materiales necesarios para respaldar la estrategia y alcanzar los objetivos

Estrategias

Recursos materiales

Posicionamiento de la marca

Computadora, internet.

Efectuar alianzas estratégicas con otros

) Dispositivos moviles, computadoras, internet,
negocios.
entre otros
. _ Computadora, USB, impresora, papel, lapiz,
Elaboracion de productos innovadores ] )
lapicero, libreta
Fijar el precio del producto con relacién a | Dispositivos moéviles, computadora, internet,

la competencia

catalogo de productos, entre otros.

Contratacion de edecanes

Madera, vidrio, entre otros

Creacién de pagina de Facebook y
contenido publicitario relevante para

usuarios de Facebook.

Computadora, internet, impresora, entre otros

Llevar a cabo plan de capacitacion en el
area de ventas

Computadora, cafién multimedia, libreta, lapicero,

material de apoyo como carteles, folletos.

Exportacion de productos a nivel
internacional, por medio del correo o por

las encomiendas.

Los recursos necesarios para llevar a cabo esta
estrategia son: Computadora, dispositivo celular o
tablet, un lugar para capacitar al menos por 2

horas.

Pasar a la siguiente pagina..........
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9. Creacién de stand de exhibicion para Compra de stand de exhibicion
ferias y eventos
y Medio de transporte, dispositivos moviles,
10. Expansién en el mercado ) ]
computadora, impresora, papel, tarjetas de
presentacion, catalogo de producto.
11. Desarrollar un sitio web propio de ]
i Computadora, internet
artesanias “El Mayab”
12. Creacion de promocionales, banners, ] ]
) Computadora, internet, impresora
afiches y vales de descuentos
13. Establecimiento de carteras de clientes Computadora, dispositivos moviles, libreta,
actuales y potenciales boligrafos
Fuente: equipo de investigacién
c. Recursos financieros
Los recursos financieros por disponer para ejecutar cada una de las estrategias de la
mezcla de marketing, el negocio debe de tener en cuenta las ventas, solvencia
econdmica para poder realizar los pagos pertinentes. Los recursos financieros
requeridos para la implementacion de esta propuesta se detallan a continuacion:
Cuadro N°17. Desarrollo de estrategias relacionadas a la aplicacion de recursos
financieros necesarios para respaldar la estrategia y alcanzar los objetivos
Estrategias Recurso financiero
o _ Para realizar el posicionamiento de la marca requiere el
1. Posicionamiento de la marca L
pago de comisién de $150.00
2. Efectuar alianzas estratégicas con Efectuar alianzas estratégicas incluye la contratacion de
otros negocios. un agente de marketing y el pago de comisién ya que se
piensa interactuar con otros negocio
3. Elaboracién de productos Los costos por la diversificacion del catalogo de los
innovadores productos son de $60.00
4. Fijar el precio del producto con Realizar la fijacion de precios de los productos, requiere

relacién a la competencia

pago viaticos de $20.00 por visita

Pasar a la siguiente pagina..........
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Los honorarios en concepto de pago de edecan son de

clientes actuales y potenciales.

5. Contratacion de edecanes $35.00 por evento, ya sea feria, exposiciones, etc.
6. Creacién de pagina de Facebook y y .
. o La creacion de la pagina de Facebook no presenta costo
contenido publicitario relevante o
. alguno, no obstante, el pago por publicidad es de
para usuarios de Facebook. .
$300.00, el plan basico anualmente
7. Llevar a cabo plan de capacitacion
en el area de ventas El costo de capacitaciéon de vendedores es de $30.00 por
capacitacion
8. Exportacion de productos a nivel Registrar el negocio en el programa Exporta Facil, el
internacional, por medio del correo . . .
registro es de forma gratuita y los costos serd por los
0 por las encomiendas. envios. Que rondan los $ 42.00.
9. Creacidn de stand de exhibicién L
_ La compra de un stand de exhibicion es de $250.00
para ferias y eventos
10. Expansidn en el mercado Solamente incluye los Vvidticos de transporte y
alimentacion
11. Desarrollar un sitio web propio de
artesanias “El Mayab” La creacion de un sitio web es de $220.00 anualmente
12. Creacion de promocionales, y _ o
) La elaboracion de las diferentes publicidades ya sea
banners, afiches y vales de ) .
promocionales, banners, afiches es de $100.00
descuentos
13. Establecimiento de carteras de El costo de implementacién por capacitacion al encargado

de marketing asciende a $50.00

Fuente: equipo de investigacién




4. Presupuesto de implementacion de plan estratégico de marketing propuesto

a. Acciones y costos de implementacion

Cuadro N°18. Presupuesto de implementacion de plan estratégico de marketing propuesto

ANOS
Mezcla Aumento
de Estrategia 2019 2020 2021 2022 2023 costo
mercado anual
Costo por Costo Costo por Costo Costo por Costo Costo por Costo Costo por Costo
estrategia Total estrategia Total estrategia Total estrategia Total estrategia Total
Producto $345.00 $353.63 $362.47 $371.53 $380.82 2.50%
Posicionamiento de la marca $150.00 $153.75 $157.59 $161.53 $165.57
Efectuar alianzas estratégicas $135.00 $138.38 $141.83 $145.38 $149.01
Elaboracion de productos innovadores $60.00 $61.50 $63.04 $64.61 $66.23
Precio $20.00 $20.50 $21.01 $21.54 $22.08 2.50%
Fijar el precio $20.00 $20.50 $21.01 $21.54 $22.08
Plaza $657.00 $673.43 $690.26 $707.52 $725.21 2.50%
Contratacién de edecanes $35.00 $35.88 $36.77 $37.69 $38.63
Creacion de pagina de Facebook $300.00 $307.50 $315.19 $323.07 $331.14
Capacitacion al area de ventas $30.00 $30.75 $31.52 $32.31 $33.11
Exportacién de productos $42.00 $43.05 $44.13 $45.23 $46.36
Compra de stand $250.00 $256.25 $262.66 $269.22 $275.95
Promocion $395.00 $404.88 $415.00 $425.37 $436.01 2.50%
Expansion en el mercado $25.00 $25.63 $26.27 $26.92 $27.60
Desarrollar un sitio web $220.00 $225.50 $231.14 $236.92 $242.84
Promocionales yvales de descuentos $100.00 $102.50 $105.06 $107.69 $110.38
Carteras de clientes $50.00 $51.25 $52.53 $53.84 $55.19
TOTAL $1,417.00 $1,452.43 $1,488.74 $1,525.95 $1,564.10

Fuente: equipo de investigacion
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b. Base para el aumento del costo anual de implementacion, inflacion de precios
segun la DIGESTYC

Grafico N°21. Tasa de inflacién anual de El Salvador
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Fuente: DIGESTYC

Utilizando como base la inflacion estimada en términos porcentuales, por la Direccién
General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC), desde febrero de 2013 hasta
diciembre de 2017, se logra determinar un aumento en el costo anual de 2.5% en los

costos de implementacion de las estrategias durante los proximos 5 afios del plan
estratégico de marketing.

5. Etapas de implementacién del plan de marketing propuesto

Para poner en marcha el plan estratégico de marketing es importante contar con la
aprobacién de las Socias de artesanias “El Mayab”. Las siguientes son las diferentes
etapas de implementacion:

a. Presentacion del documento impreso a las socias de artesanias “El Mayab”: El

documento impreso y digital que contenga la propuesta del Plan Estratégico de
Marketing el cual sera entregado a las socias del negocio.
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Andlisis de documento: en esta etapa las Socias del negocio después de revisado
el documento emitirdn las respectivas observaciones que ellas consideren
pertinentes para luego como equipo investigador realizar las correcciones
sefialadas.

Aprobacion y autorizacion: luego de realizar el andlisis correspondiente por parte de
las socias es necesario contar con su aprobacién para llevar a cabo el plan
estratégico de marketing.

Implementacion y capacitacion del Plan estratégico de marketing: en esta etapa se
pondra en marcha la herramienta de marketing descrita en caso de ser aprobada.
Cada uno de los recursos del negocio son importante siendo elemental la toma de
decisiones de las socias de artesanias “El Mayab” para el logro de los objetivos
propuestos.

Se llevara a cabo una capacitacién a las socias para explicar la ejecucion de dicho
plan para el cumplimiento de todos los objetivos

Evaluacién y seguimiento: se llevaran a cabo revisiones para verificar que los
resultados cumplan con las expectativas establecidas, en caso de suceder lo
contrario se llevara a cabo los ajustes pertinentes que se presenten para garantizar

el cumplimiento de los objetivos.

Cronograma de implementacién del plan estratégico de marketing propuesto

Cuadro N°19. Cronograma de implementacién del plan estratégico de marketing

Plan de Implementacion

Actividad Afos Responsable
2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023

Presentacion del documento impreso

Equipo de trabajo

Andlisis del documento

Socias de artesanias "El Mayab"

Aprobacion y autorizacion Socias de artesanias "El Mayab"
Implementacion y capacitacion Socias de artesanias "El Mayab"
Evaluacion y seguimiento Socias de artesanias "El Mayab"

Fuente: equipo de investigacién




7. Proyeccién de ventas por combinacién de factores
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Cuadro N°20. Proyeccién de ventas para el afio 2019, aplicando el método de
combinacion de factores

VALOR DESCRIPCION FACTOR
$ 300.00 | Posicionamiento de la marca Crecimiento
a $ 300.00 | Efectuar alianzas estratégicas con otros negocios. Crecimiento
$ 400.00 | Creacion de pagina de Facebook Crecimiento
$ 125.00 | Establecimiento de carteras de clientes actuales y potenciales. Crecimiento
$ 150.00 | Elaboracion de productos innovadores Cambio
$ 50.00 | Fijar el precio con relacién a la competencia Cambio
$ 100.00 | Contratacion de edecanes por evento Cambio
b $ 50.00 | Expansioén en el mercado Cambio
$ 300.00 | Desarrollar un sitio web propio de artesanias “El Mayab” Cambio
$ 10000 Para exportar _Ios productos a nivel internacional, por medio del correo o Cambio
por las encomiendas.
$ (100.00) | Llevar a cabo plan de capacitacion en el area de ventas Ajuste
c $ (250.00) | Compra de stand de exhibicion para ferias y eventos Ajuste
$ (100.00) | Creaci6n de promocionales, banners, afiches y vales de descuentos Ajuste
Conforme a la inflacion de los precios del Sector agropecuario (
E 5% Agricultura, selvicultura, ganaderia y pesca) dentro del cual se Econdmico
encuentran las artesanias se espera inflaciones de hasta 5.00% anual
Conforme al crecimiento del Sector Agropecuario ( Agricultura,
A 10% selvicultlura, ganao!en’a y pesgzil) dentro del cuz?ll .se encuentrgn las Administrativo
artesanias Con la implementacion del plan estratégico de marketing se
estima un incremento en las ventas de 10%

Fuente: equipo de investigacion

Férmula para proyectar las ventas, aplicando el método de combinacién de

factores.

PV= [(V£F) E] A

En doénde:

v' PV= Proyeccion de ventas

v" V= Ventas del tltimo arfio

v F= Factores

v E= Factor econdmico

v A= Factor administrativo

Calculando F:

F=(zxazbzc)

F=$1125.00 + $750.00 — $450.00

F=$1425.00
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V = $5,000.00
E=-5%
A=10%
a. Sustituyendo datos en formula para proyeccion de ventas de 2019
PV=[(V+F) E] A
PV= [($5,000.00+$1425.00.00)1-0.05](1+0.10)
PV=[($6,425.00)0.95](1.10)

PV=$6714.13
Ventas proyectadas para 2019 = PV=$6714.13

Al realizar la proyeccién de ventas para el afio 2019, utilizando el método de
combinacién de factores y utilizando las ventas del Ultimo afio como base, se prevé
que las ventas alcancen un estimado de PV=$6714.13, de igual manera se procedera
al calculo para los afios 2020, 2021, 2022 y 2023

b. Sustituyendo datos en formula para proyeccion de ventas de 2020
PV=[(VtF) E] A
PV=[($6714.13+$1425.00.00)1-0.05](1+0.10)
PV= $8057.73

c. Sustituyendo datos en formula para proyeccion de ventas de 2021
PV=[(V+F) E] A
PV=[($8,057.73+$1425.00.00)1-0.05](1+0.10)
PV=$9,909.45

d. Sustituyendo datos en formula para proyeccion de ventas de 2022
PV=[(V+F) E] A
PV=[($9,909.45+$1425.00.00)1-0.05](1+0.10)
PV=$11,844.50

e. Sustituyendo datos en férmula para proyeccion de ventas de 2023
PV= [(V+F) E] A
PV= [($11,844.50+$1425.00.00)1-0.05](1+0.10)
PV=$13,866.63
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Cuadro N°21. Proyeccion de ventas para los afios 2019-2023, aplicando el método de

combinacion de factores (en miles de délares de los Estados Unidos de América)

ANO 2019 2020

2021

2022

2023

VENTA $6,714.13 $8,057.73

$9,909.45

$11,844.50

$13,866.63

Fuente: equipo de investigacion

Base para proyectar ventas

Cuadro N°22. Datos histéricos del crecimiento del Sector Agropecuario (Agricultura,

selvicultura, ganaderia y pesca), segun el Banco Central de Reserva de El Salvador,

Revista Trimestral Enero-marzo 2018

Actividad Econdmica Afio
Enfoque de la produccién 2013 2014 2015 2016 2017
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca | 1234.42 | 1325.33 | 1346.81 | 1422.05 | 1437.85

Fuente: datos en millones de délares a precios corrientes, revista trimestral enero-marzo 2018

BCR, péagina 65.

Cuadro N°23. Cuadro costo/beneficio de implementacion de las estrategias del plan

estratégico de marketing

Costo anual de
Afio Ventas anuales implementacién de Beneficio
las estrategias
2019 $6,714.13 $1,417.00 $5,297.13
2020 $8,057.73 $1,452.43 $6,605.31
2021 $9,909.45 $1,488.74 $8,420.71
2022 $11,844.50 $1,525.95 $10,318.55
2023 $13,866.63 $1,564.10 $12,302.53
TOTAL $43,678.31 $7,448.22 $36,230.09

Fuente: equipo de investigacién
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Grafico N°22 Costo / Beneficio
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Fuente: equipo de investigacion

En la gréfica podemos observar el comportamiento de las ventas proyectadas en los
afos 2019-2023 aplicando el método de combinacion de factores, en comparacion con
el costo de la implementacion de las 13 estrategias presentadas y el beneficio que se

obtendria al implementar dichas estrategias.



Libros

<\

Leyes

138

BIBLIOGRAFIA

CHIAVENATO, IDALBERTO “Introduccion a la Teoria General de la
Administracion”. McGraw-Hill Interamericana s.a., Colombia 1998

FICHER LAURA, Mercadotecnia, McGraw-Hill, México, 42 edicion, 2011
HERNANDEZ SAMPIERI, ROBERTO, Metodologia de la Investigacion,
McGraw-Hill, 62 edicion, México D.F., 2014.

KERIN ROGER A., Marketing, McGraw-Hill/ Interamericana Editores, S.A. de
C.V., 112 edicién, México D.F., 2014.

Koontz Harold y Heinz Weihrich, “Administracion”; una perspectiva Global, 112
Edicién. Mc Gran — Hill, México 1998

KOTLER PHILIP, Direccion de Marketing, Pearson educacion, 14 2 edicion,
México, 2012.

KOTLER, P. y ARMSTRONG, G., Fundamentos de Marketing, Prentice Hall 6°
edicion, México 2003.

LAMBIN, Jean-Jaques, Marketing estratégico. McGraw-Hill, 32 edicion. Madrid,
1995.

O.C. FERRELL, Estrategia de Marketing, Cengage Learning, México, 42
edicion, 2012

R. Daft, “Administracién”. Cengage Learning Editors, México 2004

Stoner James, “Administracion”. 62. Edicidon. Prentice Hall, México 1996
Thompson, Jr. Y A.J. Strickland Arthur A. Il “Administracion Estratégica” 112

Edicion

Constitucion de la Republica de El Salvador (1983), Decreto Constituyente, N.°
38, Diario Oficial: 234, Tomo N.° 281, Publicacién Diario Oficial: 16/12/1983

Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo del Sector Artesanal, Decreto N.° 509,
Diario Oficial N.° 205, Tomo N.° 413, Publicacién Diario Oficial: 4 de noviembre
de 2016.



v

139

Ley de Fomento y Desarrollo para la Micro y Pequeiia Empresa, Decreto N.°
667, Diario Oficial: N.° 90, Tomo N.° 403, Publicacién Diario Oficial: 20 de mayo
de 2014

Otros documentos

v' Alfredo Barrera Vasquez, Diccionario Maya-esparfiol, México (1980) Cordemex.

v Asociacion de Instituciones Operadoras de Centros de Desarrollo de la Micro y
Pequefia Empresa de El Salvador.

v" Banco Agricola Comercial,” El Salvador su Riqueza Artesanal”, 1997

v Biblioteca Universidad Francisco Gavidia Proyecto de una empresa artesana,
2003.

v/ Cémara Salvadorefia de Artesanos (CASART)

v' Direcciobn General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC), Centro
Latinoamericano y Caribefio de Demografia, CELADE — Division de Poblacién
de la CEPAL, con apoyo del Fondo de Poblacién de las Naciones Unidas
(UNFPA), 2014

v' Jocelyne Etienne-Nugue, Hablame de las artesanias, Ediciones UNESCO,
Francia, 2009

v CONAMYPE “Politica Nacional Un Pueblo Un Producto, acta 155 punto 5.2.1,
del 13 de julio de 2016.

v Plan estratégico participativo del municipio de Nueva Concepcion, Plan
Estratégico Participativo (PEP), 2014-2018

v" Salvador O. Brand, Diccionario de Ciencias Econémicas, 1984.

v' Tusell Elena, y Blackman Miriam,” Guia Grafica de las Principales Artesanias
de El Salvador”

Paginas Web

v http://origginal.com/bisuteria-artesanal/

v' http://www.casadelasartesanias.com/artesanos-productos.html

v' http://www.cayaguanca.org

v' http://www.laprensagrafica.com/opinion/CONAMYPE por Tharsis Salomén

Lépez / Ministro de Economia, 2017.


https://es.wikipedia.org/wiki/Alfredo_Barrera_V%C3%A1squez
https://es.wikipedia.org/wiki/Cordemex
https://es.wikipedia.org/wiki/Cordemex
http://origginal.com/bisuteria
http://origginal.com/bisuteria
http://origginal.com/bisuteria-artesanal/
http://origginal.com/bisuteria-artesanal/
http://www.casadelasartesanías.com/artesanos-productos.html
http://www.cayaguanca.org/
http://www.cayaguanca.org/
http://www.laprensagrafica.com/opinion/CONAMYPE
http://www.laprensagrafica.com/opinion/CONAMYPE

AN N NN

140

http://www.nuevaconcepcion.gob.sv/quienes-somos/nuestra-historia/
http://www.origenartesani.blogspot
http://www.vix.com/es/imj/hogar/2011/05/23/bisuteria-artesanal
https://es.wikipedia.org/wiki#Artesaniasenelmundo

Julian Pérez Porto y Maria Merino, Definicion de plan Publicado: 2009


http://www.origenartesani.blogspot/
http://www.origenartesani.blogspot/
https://es.wikipedia.org/wiki#Artesaníasenelmundo

ANEXOS



ANEXO 1. Mapas

e MAPA N° 1. Ubicacion geogréfica del municipio de Nueva Concepcion

Fuente: Proyecto promocion del desarrollo econdémico local y apoyo a la rehabilitacién territorial
en el departamento de Chalatenango, Componente de Ordenamiento Territorial, Base de datos

del Sistema de Informacién Geogréfica (SIG), PNUD

e MAPA N° 2. Ubicacion geogréfica de los cantones del municipio de Nueva

Concepcién
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e MAPA N° 3. Ubicacién de los CDMYPE en El Salvador
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e Mapa N° 4. Ubicacién de municipios de la Asociacion Cayaguanca
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ANEXO 2. Instrumentos empleados en la investigacion

1. Guia de preguntas para entrevista a socias de Artesanias “El Mayab” del
municipio de Nueva Concepcion departamento de Chalatenango

g
ot )
4“ *,

48 = S
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
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Objetivo: Identificar aspectos generales para la obtencién de informacion respecto a la
informacidn que sirva de base para analizar las condiciones en las que se encuentra el negocio.
I Datos Generales.
Género: Femenino ] Masculino ]
Nombre de cargo que desempenfia:

¢ Cuanto tiempo lleva laborando en su cargo?

1. Informacion.

=

¢, Cudl es la mision y visién de artesanias “El Mayab”?

2. ¢Queé tipo de planificacion desarrolla en las actividades que lleva a cabo su negocio?

3. ¢Sabe usted de algun plan estratégico de marketing con el cuente actualmente artesanias

“El Mayab” y cual es su contenido?

4, ¢Cudl ha sido el nivel de las ventas en los Gltimos afios?




10.

¢, Qué estrategia utiliza en artesanias “El Mayab” para incrementar las ventas?

¢, Qué tipo de fuente de financiamiento se tiene actualmente para realizar las actividades

econdmicas de su negocio? Mencione el nombre de la institucion/es:

Alguna vez se ha sido beneficiado por instituciones que brindan apoyo al sector de

artesanias.

¢, De qué manera artesanias “El Mayab” recibe apoyo de las instituciones de Gobierno?

¢ Por qué cree usted necesario implementar un plan estratégico de marketing que permita
incrementar las ventas de artesanias “El Mayab™?

¢, Cual considera que es la mayor ventaja de artesanias “El Mayab” comparandolo con los

demas talleres a nivel local y nacional?




11. ¢ Estaria de acuerdo en diversificar sus productos?

12. ¢Qué producto considera es el que mas influye en sus ingresos?

13. ; Cual considera que es la mayor desventaja de artesanias “El Mayab”?

14. ¢ A qué tipo de mercado o qué tipo de clientes identifica usted como su mercado actual y su

mercado potencial?

15. ¢ Cudl o cuales considera usted que son sus principales competidores?

Gracias por su colaboracion

Nombre del entrevistador:

Fecha:




2. Cuestionario para los clientes minoristas de Artesanias “El Mayab” del

municipio de Nueva Concepcién departamento de Chalatenango.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
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Objetivo: Recolectar informacion sobre la aceptacién y preferencias del consumidor minorista
acerca de los productos de artesanias “El Mayab”.
I Datos generales
1. Género: Masculino [ Femenino []
2. Edad:

15 a 19 afios
20 a 25 afios
26 a 30 afios
31 a 35 afios

36 a 40 afios

41 0 mas

3. Ingresos mensuales
$0.01 a $ 300.00 [] $301.01a$600.00 [] $600.0loméas []

Il. Informacién de los productos
1. ¢Adquiere usted producto de origen artesanal?
Si [ No ]
Si su respuesta es Sl, conteste la siguiente pregunta; si su respuesta es NO dé por

terminada la encuesta.

2. ¢El producto artesanal que adquiere es de origen nacional o extranjero?
Nacional [] Extranjero []

3. ¢Endénde prefiere adquirir productos de artesanias?

e Mercado nacional 1]
]

e Mercado local



e Directamente del productor ]
e Tiendas o establecimiento ]

e Otros

4. ¢Conoce usted los productos que vende artesanias “El Mayab”?

st [ No [

5. ¢Cudles son los productos que conoce de artesanias “El Mayab”?

e Cincho/ collar artesanal

]
e Bufandas tefidas en afiil, con detalles de semillas 1
e Bisuteria artesanal elaborada con semillas -
e Llaveros y otros productos elaborados en madera ]
e Oftros.
6. ¢Cada cuanto tiempo adquiere producto de artesanias “El Mayab”?
e Mensual ]
e Bimensual |
e Trimestral 1
e Anual ]
7. ¢Qué caracteristica considera mas importante en los productos de artesanias “El
Mayab”?
e Presentacion ]
e Precio 1
e Calidad 1
e Otros

8. ¢Cdmo califica la atencion al cliente que se le brinda cuando usted adquiere productos

de artesanias “El Mayab”?

e Excelente 1
e Muy buena ]
e Buena 1
e Regular ]

9. ¢Qué opina de las instalaciones donde adquiere los productos de artesanias “El
Mayab”?

e Excelente

U

e Muy buena



e Buena 1
e Regular ]
10. Segun su experiencia de compra ¢, Podria usted recomendar a alguien mas adquirir los
productos que ofrece artesanias “El Mayab”?
Si [ No []

Si su respuesta es “No”, diga ¢,Por qué?

11. (A través de qué medios publicitarios, se dio cuenta usted de los servicios que brinda

“El Mayab”?
e Radio 1
e TV —]
e Revistas ]
e Periddico 1
e Redes sociales (.
e Oftros

12. ;Qué promociones le gustaria que se incluyeran en artesanias “El Mayab”?

e Descuentos ]
¢ Promociones de dias festivos 1
e Vales de descuento en préxima compra ]
e Otros

13. (A través de qué canal de distribucién prefiere adquirir productos de artesanias “El

Mayab”?
e En establecimiento ]
e Online (.
e Otros

14. ; En qué época usted adquiere los productos de artesanias “El Mayab”?

e Dias alusivos a una festividad ]
e Fechas en especifico ]
e Otros

15. ¢Cual es la finalidad de adquirir algin producto de artesanias “El Mayab”?
e Uso propio 1
e Regalarlo -



e Para enviarlo al extranjero ]

e Otros

16. ;Coémo considera usted el precio de los productos en artesanias “El Mayab”?

e Alto —]
e Medio 1]
e Bajo 1

17. ¢Qué otro producto le gustaria que se ofrecieran en artesanias “El Mayab™?

Gracias por su colaboracién.

Nombre del encuestador:

Fecha:

3. Guia de preguntas para entrevista a clientes mayoristas de Artesanias “El

Mayab” del municipio de Nueva Concepcion departamento de Chalatenango.
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Objetivo: Conocer la aceptacién y preferencias de los clientes mayoristas- detallistas acerca de
los productos de artesanias “El Mayab”.
. Datos generales
1. Organizacién: Publica ] Privada 1
2. Nombre del Negocio:

3. Giro de la empresa:

4. Direccién de la empresa:

Il. Informacién de los productos



¢ Cuales son los productos que adquiere de artesanias “El Mayab™?

¢, Qué criterios utiliza al momento de comprar productos de artesanias “El Mayab”?

¢,Cada cuanto tiempo adquiere producto de artesanias “El Mayab”?

A través de qué medios publicitarios, se dio cuenta usted de los servicios que brinda
“El Mayab”™?

¢Adquiere usted los productos de artesanias “El Mayab” directamente del productor,

describa brevemente el proceso de compra?

¢ Qué método utiliza para fijar el precio de producto que adquiere en artesanias “El
Mayab”?

¢, Cual es la base que toma en cuenta al momento de decidir qué cantidad de producto

artesanias adquirira de artesanias “El Mayab”?




8. ¢Cudl es la manera econdmica en la cual realiza su pago de productos en artesanias
“El Mayab”?

9. ¢Cual es el producto que mas adquiere en artesanias “El Mayab”?

10. 4 Cual es el producto que menos adquiere en artesanias “El Mayab”?

Gracias por su colaboracion

Nombre del entrevistador:

Fecha:

4. Lista de cotejo utilizada en los centros de distribucion de artesanias “El Mayab”, Nueva

Concepcidn, San Salvador y La Paz
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Objetivo: Recopilar informacion necesaria y utilizarla como base para el trabajo de graduacién
denominado “Plan estratégico de marketing que permita el incremento en las ventas de las

artesanias “El Mayab”, del municipio de Nueva Concepcion, departamento de Chalatenango”.



I Datos generales

1. Nombre del Negocio:

2. Giro:

3. Direccioén:

Lista de Cotejo

Indicadores

Si

No

Observaciones

Posee identificacion el local del negocio

Posee algun logo u otro distintivo para
identificarse.

Recibi6 visitas de clientes durante la inspeccion.

La ubicacién del negocio estd ubicada
estratégicamente.

Se encuentra negocios de competidores cerca de
artesanias “El Mayab”

Cuenta con vias de acceso para llegar al negocio.

El lugar donde esta ubicado el negocio es
transitado por muchas personas.

Los productos se presentan de manera atractiva
para el cliente.

Se posee diferentes formas de presentacion del
producto.

Cuentan con estacionamiento para sus clientes.




ANEXO 3. Puntos de venta de las artesanias “El Mayab”

1. Casa matriz de artesanias “El Mayab”, ubicado en el municipio de Nueva

Concepcion, departamento de Chalatenango.




2. Punto de venta de distribuidor de productos de “El Mayab”: “El Salvador
Productivo”, ubicado en el aeropuerto internacional Monsefior Oscar Arnulfo
Romero y Galdamez, en el departamento de La Paz.
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3. Punto de venta “CEDART”, ubicado en 12. Calle Poniente, #3883, Colonia Escal6n,

San Salvador, en donde se comercializan articulos de artesanias “El Mayab”.

W codArt

riado fo £ Lot
DOR SanSaaar |
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ANEXO 4. Participacion en el “Festival del Emprendedor Cooperativista”

Patrocinado por: Federacion de Asociaciones Cooperativas de Ahorro y Crédito de El
Salvador de Responsabilidad Limitada (ACACYPAC DE R.L.) en el municipio de Nueva
Concepcion, departamento de Chalatenango, en dénde artesanias “El Mayab” obtuvo

"~

el tercer lugar en la premiacion




ANEXO 5. Certificado de registro de la marca del producto
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DEPARTAIIENTO DE SIGNOS msfmmvos
CERTIFICADO DE REGISTRO
MARCA DE PRODUCTO

Tt

Inscrita al: 00150 Libro: 00299 Folios: 319 -320

‘Fecha de Inscripcdn: 2610172017
Fecha de Vencimiento: 26/01/2027
Titutar MILAGRO GUADALUPE SOTO DE GUANDIQUE

Nacionalidad: SALVADORENA.
Domicilio: Nueva Concepcion, Departamento de Chalatenango.
Titular: Cl..AUDIAESMERALDAAGUILARCSSEﬂA

Domicilio: Nueva Concepcion, Departamento de Chalatenango. )
SERVIRA PARA AMPARAR' COLLARES. PULSERAS, PENDIENTE. ZARCILLO, ARETE, ARITO O ARO.

Clase: 14
Resorvas: EL DERECHO DE USAR LA MARCA TAL COMO SE PRESENTA

San Salvador, a los veintisess dias del mes de enero del ano dos mil diecisiete.




Anexo 6. Guia para legalizar una empresa en El Salvador

1. Tramites de obligaciones formales y registros de Ley Para empresas en El

Salvador

En El Salvador, las empresas o sociedades pueden tener como sSocios a personas

naturales o juridicas (empresas), se requiere un minimo de 2 socios para constituir una

sociedad salvadorefia, y su capital minimo de funcion es de USD 2,000.00, conforme a

las reformas al Cédigo de Comercio, vigentes a partir del 7 de julio de 2008.

a.

Vi.

Vii.

Informacién y Documentos necesarios.

Numero de Identificacion Tributaria - NIT- de los socios (en caso de no tenerse,
podemos colaborar en su obtencion),

Documento Unico de Identidad (DUI), Carné de Residente 6 Pasaporte de cada
uno de los socios; para el caso de ser accionistas otras empresas se requiere
los documentos de fundacién de la sociedad y credenciales que acrediten la
personeria de la sociedad.

Nombre con el que se pretende denominar a la Sociedad; para investigar si
esta disponible su uso en el Registro de Comercio, este servicio lo
proporcionamos en forma gratuita.

Finalidad: El giro o actividad principal a lo que se dedicara la Empresa.

Capital Social: Las reformas a la ley relacionada al principio, expresan gue tanto
para salvadorefios como para Extranjeros el Capital Social como minimo debe
ser de USD 2,000.00, de los cuales deberan pagarse con cheque certificado de
un Banco salvadorefio a nombre de la nueva Sociedad, la cantidad total o USD
100.00 (que es el 5% del capital minimo requerido) El saldo del Capital social
se pagara en un plazo no mayor de un afio.

El porcentaje de participacion accionaria para cada socio; forma en que se
repartiran las acciones.

Quien sera el Representante Legal y quien sera el suplente o como estara

conformada la Junta Directiva.



vii. ~ Con la informacién y documentos arriba detallados, se otorgaré la Escritura de
constitucion de sociedad, y se inscribird en el Registro de Comercio en un plazo
promedio de 5 dias habiles.

ix.  Se elaborara un documento privado que contenga los estatutos de la sociedad
constituida, en los que se desarrollaran los derechos y obligaciones que existen
entre ella y sus socios; y posteriormente se depositaran en el Registro de
Comercio, en un plazo promedio de 2 dias habiles.

b. Obtencién de NIT (Obtencién de Numero de Identificacion Tributaria) y
obtencion de contribuyente IVA (Impuesto al Valor Agregado o Impuesto
sobre el Valor Afadido)

i.  Presentar Formulario F210 de Tramites completo.

ii. Presentar copia de la Escritura de Constitucion certificada mas una copia de la
misma.

iii. Presentar copia de credencial del Representante Legal, certificada, mas una
copia del mismo, o en su defecto, copia certificada del Poder, con el que actla
el apoderado nombrado, debidamente inscrito.

iv.  Presentar copia de NIT y DUI certificados de Representante Legal.

v. Autorizacion a persona que realizara el trdmite, con todos los detalles de la
sociedad y representante legal en el cual indique folio de formulario F210,
presentar comprobante de derechos de pago del Numero de Identificacion
Tributaria, NIT.

c. Inscripcién en Alcaldia Municipal

i.  Presentar formulario de tramites empresariales.

ii.  Anexar copia de escritura de constitucién certificada.

iii. Copia certificada de NIT de la Sociedad.

iv.  Copia certificada de credencial del Representante Legal o Apoderado,
anexando DUI y NIT autenticados del Representante Legal.

v. Presentar balance General Inicial original, firmado y sellado por Contador

Publico autorizado.



Vi.

d.

e.

Vi.

2.
a.

Vi.

Vii.

Cancelar el 0.2% por el valor del capital social inicial. En el caso de sociedades
gue se constituyen con el monto de capital social minimo (de USD 2,000.00), se
cancelara USD 4.00.

Inscripcion en la Direccién General de Estadisticay Censos (DIGESTYC)

Presentar formulario de Inscripcion.

Presentar copia de Escritura de constitucion. Copia de NIT de la empresa.
Copia de balance general inicial si se hace en el mismo afo.

Si se escribe en un afo diferente presentar Balance general al 31 de diciembre

de ano terminado.

Inscripcion en Registro de Comercio

Presentar escrito de inscripcion, firmado por Representante Legal o apoderado.
Presentar comprobante de pago de derechos de inscripcién de matricula de
registro de local y establecimiento.

Presentar recibo de pago de los Derechos de Inscripcion en Alcaldia Municipal
del domicilio de la sociedad.

Presentar solvencia de inscripciéon en Estadisticas y Censos.

Presentar balance general Inicial, firmado y sellado por Contador Publico
autorizado.

Presentar comprobante de pago de derechos de inscripcion de balance inicial.

Tramites a realizarse a favor de empleados

Inscripcion en Instituto Salvadorefio del Seguro Social

Presentar formulario de Inscripciéon (boleta) con todos los espacios llenos,
firmada por Representante Legal o Apoderado.

Anexar copia certificada por notario de escritura de constitucién de la sociedad.
Anexar copia certificada de NIT.

Presentar copia certificada de Credencial o Poder de Representante Legal.
Copia certificada de DUl y NIT de representante legal.

Presentar némina de empleados, minimo 1 empleado.

Presentar croquis de ubicacion lugar de domicilio de la empresa.



b.

Inscripcion en Administradora de Fondo de Pensiones

Presentar escrito con todos los detalles de la empresa, enviarlos a la AFP de
eleccion.

Enviar copia de NIT e IVA a la AFP seleccionada.

Si los empleados no estan afiliados a ninguna AFP indicarles lo hagan a la AFP
de su preferencia (AFP CONFIA o AFP CRECER).

3. Parte contable de la legalizacion

Se necesita elaboracion del Sistema Contable (Descripciébn del sistema
contable, Catalogo de cuentas, y manual de aplicaciones). El cual lo tiene que
autorizar un licenciado en contaduria publica debidamente autorizado por el
Consejo de la profesién de la Contaduria de El Salvador.

Legalizaciéon de libros de contabilidad (libro diario, libro mayor, libro de estados
financieros, libro de actas de junta general, libro de actas de junta directiva, libro
de registro de accionistas, y libro de aumento y disminucién de capital) libros
gue debe autorizar y foliar un licenciado en contaduria publica debidamente
autorizado por el Consejo de la Profesion de la Contaduria de El Salvador.
Legalizacion de libros de IVA (Libro de Ventas a Contribuyentes, libro de ventas
a consumidor, y libro de compras). El cual lo autoriza, foliando todas sus hojas,
un licenciado en Contaduria Publica debidamente autorizado por el consejo de
la Profesion de la Contaduria de El Salvador.

Enviar a solicitar al Ministerio de Hacienda, la autorizaciéon para elaborar la
papeleria fiscal (comprobantes de crédito fiscal, facturas de consumidor final,
notas de remision, notas de crédito, notas de débito y otros segun la
necesidad), debiendo firmar la solicitud el Representante Legal o el Apoderado,
anexando copia certificada de escritura de la sociedad, NIT e IVA, asi como de
su credencial o del Poder con que actla.

Una vez gestionada la autorizacion por parte del Ministerio de Hacienda (segun
numeral anterior) entregar la autorizacién a una imprenta de las autorizadas por
el Ministerio de Hacienda, para que elabore las facturas, comprobantes de
crédito fiscal y demas documentos que el Ministerio de Hacienda haya

autorizado, entregando a la imprenta, la resolucion respectiva.



