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SINOPSIS

Mediante la elaboracion del andlisis de mercad@ parhamaca de papelillo del Grupo
Asociativo Obras Delicianas se ha determinado sel e competitividad, planteando las
oportunidades de mercado que se le presentanpis las fortalezas a explotar a fin de

reducir todas las amenazas y debilidades que liesrrdafectar.

Toda la informacién recabada acerca del entorrla depresa permite determinar no solo los
perfiles del consumidor o su mercado meta, sincbi@mcomo se deben armonizar las
estrategias del Grupo Asociativo Obras Delicianma®lePlan de Mercadotecnia. El Plan de
Mercadotecnia es la herramienta principal, en naatde competitividad, que le permite

expandir su mercado y explorar nuevas oportunidddesgocio incrementando su cuota de

mercado.

En el Plan de Mercadotecnia se elaboran los obgtde mercado del Grupo Asociativo,
plasmando las aspiraciones del Grupo Asociativam®Brelicianas; asi mismo se determinan
las estrategias de producto, precio, promocionnalea de distribucion necesarias para el
cumplimiento de los objetivos, en las estrategmdrata de explotar al maximo la ventaja
competitiva del Grupo Asociativo, es decir el cdudstérico y tradicional de la zona y sus
artesanos, especificamente se elabora todo unodiseficadolégico de las hamacas de
papelillo estableciéndoles logotipo, marca y esiogae resalten la ventaja diferencial de la
empresa y que le permitan generar una significatiferenciacion en la mente de los

consumidores.



En cuanto a la Promocion se definen todos los nimoas de publicidad, promocion,
propaganda y relaciones publicas necesarias peedefter la imagen del Grupo Asociativo,
tratando en todo momento de que los costos deqgmldadi que implique el plan sean los mas
reducidos posibles ya que no se desea laceraofmmnta de la empresa sino maximizar el uso

de los recursos mediante actividades practicasjlees pero efectivas.

Se determina el precio de la hamaca de papelilltuecion de los objetivos de la empresa,
evitando la continuidad de los mecanismos de Ga@mpirico que reducen la capacidad de

control y dificultan demasiado el esfuerzo por eobe un grupo sélido en el mercado.

En el analisis de la empresa se determiné quedoales de distribucién, no eran los mas
adecuados para la empresa, por lo que se dise@apnsnoanales de distribucién acorde a las
nuevas estrategias de venta, se pretende que pb Gysociativo cuente con canales de

distribucion estratégicos, ya que solo asi sergpfatilitar la expansién de su mercado.

En sintesis de lo que se trata es de aprovechaptatunidades de la empresa, ya que en el
inicio de la investigacion se descubrio que reatmexisten oportunidades de crecimiento, y
gue los consumidores son receptivos a productogosusin olvidar el amplio anhelo de

productos nostalgicos que posean un valor agreg@ad@dicion, de cultura, de su pueblo.

El maximo aprovechamiento de las oportunidadesa&teado para el Grupo Asociativo Obras
Delicianas, se conseguira solamente mediante ieaafin disciplinada, metddica y oportuna

del Plan de Mercadotecnia, el mercado fundamenialsg desea explotar es la zona oriental



(San Miguel, Morazan, Usulutan y La Union) por loeqtoda la propuesta del plan de
mercadotecnia esta en funcién de los descubriosaetlizados en materia de conocimiento,

gustos y preferencias de los consumidores de eltpartamentos del pais.

Finalmente cabe mencionar que el plan propuestsofw permitird mejorar la posicion del
grupo asociativo en el mercado de la zona oriesita, que también abre las posibilidades de
nuevos mercados nacionales e internacionales,sobre todo, muestra la urgente necesidad
de una mayor y mejor organizacion empresarial dep& Asociativo Obras Delicianas, para
gue no dejen pasar las oportunidades que se lenpeaspara expandir sus operaciones y
mercado, pero sobre todo para proporcionar magairarento y desarrollo a la comunidad de

la cual son parte y con la cual tienen responskuilsocial.



CAPITULO |

MARCO DE REFERENCIA.

En la presente investigacion se disefia un plan decadotecnia, para el grupo
asociativo Obras delicianas del municipio de Dasiale Concepcion, con lo que se pretende
lograr un incremento de sus ventas. Se elaboranéhsis del entorno del mercado de las
hamacas de papelillo para que el Grupo Asocia@hras Delicianas identifique las
oportunidades de mercado que puede aprovecharméadle facilite el conocer cual es su
capacidad competitiva y cual es el posicionamieettas hamacas de papelillo, con lo que se
formulan las estrategias de mercado que le pearmnfitcerle frente a la competencia y
explotar sus ventajas competitivas permitiéndodadizar una diversificacion de los canales
de distribucién de las hamacas para que el Grupmridtsvo "Obras Delicianas", pueda

incrementar su cuota de mercado, y a la vez expandi

El Grupo Asociativo Obras Delicianas de empresades hilados y jarcia, esta
localizado en la Villa de Delicias de concepcioh diepartamento de Morazan, nace como
resultado del esfuerzo implementado entre AMPES¢#asion de Pequefios y Medianos
Empresarios Salvadoreiios) y PRODERNOR (Proyectbeatarrollo Rural del Noroeste del
Salvador), desde el afio 2003, con el fin de apeyanh el desarrollo de sus negocios mediante
la implementacién de la estrategia de asociatividathpetitiva, para que mejoren sus
competencias empresariales e incrementen la prigoiugsus ventas de cara a la demanda del

mercado.



El grupo asociativo Obras Delicianas esta condtitygior empresarias y empresarios
dedicados a la elaboracidén de productos derivaddsa garcia e hilados, entre las cuales se
pueden mencionar: hamacas en varios estilos, tamgfdisefios, asi como columpios,

productos en macrameé y crochet como manteles, Hy@Esn

Actualmente el grupo estd conformado por 10 antegas que trabajan desde el afio
2003, solidariamente, en la busqueda de mejorac@udiciones empresariales, el grupo no
posee personeria juridica y por lo tanto su opadati desde sus origenes no esta

debidamente legalizada.

El grupo no dispone de un capital inicial debida #alta de recursos econdémicos, sin
embargo en el marco de la ejecucion del plan decadetecnia, se espera que el grupo
asociativo cuente con los recursos necesarios gumitan consolidar el plan previsto. En su
mayoria el agrupamiento asociativo esta constitpmopersonas con limitado capital inicial,
pero esta situacion no les impiden trabajar orgal@imente demostrando que tienen todo el

deseo de superarse empresarialmente.

Las operaciones de trabajo del grupo comenzarealazarse en mayo del afio 2003,
fecha desde la cual los empresarios vienen redbi@cciones de cooperacion del proyecto
AMPES/PRODERNOR y participacibn en eventos de dtgaén, pasantias, giras
comerciales y asistencia técnica, sin embargo kerlade reconocimiento y primeros

acercamientos con los miembros del grupo se redtizsdneses atras, en los cuales se llevaron



a cabo visitas de promocion y diagnésticos empedearen cada una de los empresarios,

cuyo namero sobrepasé en un inicio los 14 artesanos

Entre los principales productos o servicios ofresigor el grupo, se encuentran:
Hamacas de nylon de seda, de tejido tradicionahudie, de papelillo, productos en crochet y
macramé, elaboracion de cortinas para puertasavasit bolsos, y ademas maquilar la pita

para la confeccidon de las hamacas de otros art®sano

En la actualidad el volumen promedio mensual dd¢agemdividualmente asciende
aproximadamente a $ 200.00 doélares por cada emijaesatalizando asi $ 2,000.00
mensuales en la unién de todo el grupo (44 hamasiasgmbargo esto apenas representa el

52.38% de la capacidad de produccién mensual dpbgi84 hamacas)/

El problema que posee la empresa actualmente edaqo@mercializacion de sus
productos especialmente las hamacas de papelilta efectia de la manera mas adecuada
posible.

El Grupo Asociativo “Obras Delicianas” se proponerémentar su produccion de
hamacas de papelillo con la adquisicibn de una maga que serd adquirida con fondos
propios de cada miembro del Grupo Asociativo Obmalicianas y el apoyo de
PRODERNOR, institucion que los ha estado asesorgndgyudandoles a que se logren
organizar bien para que le puedan hacer frente@nhgpetencia y para ello es necesario que se

disefie un plan de mercadotecnia que analice efrentiel grupo asociativo Obras Delicianas

! /| PRODERNOR, Plan de negocios-Grupo Asociativptesarial “Jarcia” — Delicias de Concepcién



para que se puedan identificar cuales son laswpdades de mercado que existen, en el que
también se realice un andlisis de la competencjaeyde acuerdo a esto se puedan formular
las estrategias de mercado méas adecuadas pardeHaeete a esta competencia y ademas
gque el plan de mercadotecnia le permita al Grummctivo Obras Delicianas la
diversificacion de los canales de distribucion para se pueda de esta manera llegar a nuevos
mercados y que se logre un incremento de la cuntametcado para que los lugares a los
cuales no se hacia llegar el producto ahora sidlggtambién en este plan de mercadotecnia a
la empresa se le identificaran las ventajas comadi que esta tenga y que dicha ventaja
pueda ser aprovechada de la mejor manera parastjuke @oermita expandir el mercado hacia
el cual se dirigird el producto hamacas de papeti#l Grupo Asociativo Obras Delicianas;
todo esto proporciona los medios para que se pualtamzar los objetivos del plan de

mercadotecnia.

En este contexto se puede definir que el problemeipal que posee el Grupo
Asociativo “Obras Delicianas” es la comercializacae las hamacas de papelillo dado que en
la actualidad la demanda Unicamente alcanza 44adesd mensuales y la capacidad de
produccién es de 84, existe entonces un problemeodercializacion el cual puede ser
resuelto mediante la implementacion de un plan @ecadotecnia para las hamacas de

papelillo.

Debido a la complejidad de las decisiones en Igecies modernos para el proceso de
enfrentar la globalizacién, exige competitividathe empresas, ya que todos ellos tienen que

estar preparados para poder mantenerse en el rogleadial implica en ocasiones dejar atras



todos los procesos tradicionales ya establecidogpkementar otros que estén de acuerdo con

la modernizacién, ya que sélo asi, una empresapaidr en el ambiente empresarial.

Es importante realizar un Plan de Mercado que ipem@malizar el beneficio del Grupo
Asociativo “Obras Delicianas”, ya que se pretent&ener un incremento en las ventas de
hamacas de papelillo, esto es posible con la ilgaesdn que se ha realizado en la Zona
Oriental del pais, tomando en cuenta un andlisierderno, que nos ayude a identificar todas

las oportunidades de mercado que existen.

Ademas se ha analizado la competencia que exidie @mercializacion de hamaca
de papelillo, ya que esto nos permitié formulardasategias de mercado mas adecuadas para

enfrentarla.

Con la investigacion realizada se propone una sifieacion de los canales de
distribucion para que con ello se logre un increimem la cuota de participacion de mercado,
llevando el producto a lugares que antes no seahaboimado en cuenta y lograr de esta
manera la identificacion de las ventajas compestigue posea la empresa, para lograr una

mayor expansion en el mercado.

Para que este plan se pueda ejecutar se cuent# cavlaboracion de todos los
miembros del Grupo Asociativo "Obras Delicianas?RODERNOR, institucion que brinda
apoyo a dicha organizacion; ya que en primeragunic&s incentivo a los artesanos para la

formacién de dicho grupo, con la participacion tlesela ejecucion de este plan no tendra



ningan inconveniente y que esto les sirva como pasa que en un futuro puedan continuar

ejecutandolo a través de una actualizacion devkstigacion.

Al implementar el proyecto se beneficiaran a 10ilias) las cuales conforman una

poblacion de 55 personas.

Con la elaboracién del plan de mercadotecnia Ed@Asociativo Obras Delicianas se
beneficia dado que se le propone incrementar laus@on con la adquisicion de una
maquinaria que sera financiada con recursos prajgdss integrantes del Grupo Asociativo
Obras Delicianas (artesanos), para que de estaranpoedan cubrir el incremento de sus

ventas.

El plan de mercadotecnia le permite a la empresaaay el entorno en el cual se
encuentra, y asi poder identificar cuales son lasrtonidades de mercado que existen,
formulando las estrategias mas adecuadas panma@ ésociativo, con la elaboracion del
Plan de Mercadotecnia se diversifican los canatedigtribucion que le permiten incrementar
la cuota de mercado y de esta manera llegar a do=an los cuales antes no tenia ninguna

participacion.

La investigacion se fundamenta en hipotesis, latesupretenden demostrar los nexos

existentes entre los diferentes elementos delypkom:



La elaboracion de un plan de mercadotecnia al GAgmziativo “Obras Delicianas”,
dedicadas a la elaboracién de hamacas de papaithoitira el incremento de sus ventas.

El plan de mercadotecnia es necesario para el Grspaativo Obras Delicianas dado
gue hasta el momento no han logrado cubrir una pgaaie del mercado que los rodea y las
ventas no se pueden incrementar si no hasta dogrsdlegar a otros mercados y con el plan
de mercadotecnia se pretende que se pueda llegasanercados y que asi las ventas puedan

incrementarse.

El andlisis del entorno permitird identificar lagoatunidades de mercado ya que al
realizar un andlisis del entorno en el que se ertaiel Grupo Asociativo Obras Delicianas,
esto le permitird que se puedan identificar custeslas oportunidades de mercado que tiene,

dado que la empresa necesita conocer cual esoeherdn el que se desenvuelve

El analisis de la competencia permitira que se guddrmular estrategias de mercado;
El Grupo asociativo Obras Delicianas necesita cenogal es su competencia para que asi se
puedan formular estrategias de mercado que le Hagjate a esta competencia por que de lo

contrario la competencia sera quien no permital@eenpresa salga adelante.

Al diversificar los canales de distribuciéon de lamacas de papelillo del Grupo
Asociativo Obras Delicianas se incrementard laacdetmercado

Esto es posible dado que cuando se diversificasdnales de distribucion se llega a
nuevos mercados lo cual da como resultado una npayticipacion en este, ya que hasta el

momento el Grupo Asociativo no posee una cuotaeleado lo suficientemente grande como



para que se pueda incrementar las ventas y porseisdagresos, pero que con mas canales de
distribucion, tanto los ingresos como la cuota detigipacion en el mercado se podran

incrementar

La identificacion de las ventajas competitivas @& hamacas de papelillo del Grupo
Asociativo Obras Delicianas permitira la expangiéhmercado

Al identificar cuales son las ventajas con respeack® competencia de las hamacas de
papelillo, el Grupo Asociativo podra aprovechartega darles una mayor importancia y

hacerles ver a los consumidores finales que etlosreejores fabricantes de hamacas.

La estrategia teérico metodolégica que se utilizmapla elaboracién del plan de
Mercadotecnia es la siguiente:

Estrategia Teodrica:

Plan de mercadotecnia: Es aquel proceso por medlioudl! los miembros del Grupo
Asociativo “Obras Delicianas” identifican las metgs estrategias de las actividades
mercadoldgicas de la empresa, el plan de marke8ng conjunto de decisiones que toma la
direccion acerca del mercado, los objetivos y egmma de marketing; todas las decisiones
acerca de las actividades de marketing y su curgiim los calendarios previstos, plazos y

costos estimados, se recogen por escrito.

De esta forma las responsabilidades quedan autaménte fijadas y el control del
progreso de las actividades tiene una referenciatante en el plan. Sintéticamente el plan de

marketing es el conjunto de decisiones acercasiméycados meta, objetivos y programas de



marketing. La realizacion de cualquier plan neeesih tiempo de preparacién y una
organizacion que tenga en cuenta el tamafo, lactsta, la filosofia y el mercado de la
empresa. En cuanto a su desarrollo es posiblersggailinea de accion correspondiente a la

naturaleza y complejidad de la organizacion y daigado.

La naturaleza y el ambito de la planificacion &ayidependiendo del nimero de
productos, de la madurez del mercado, de la irdadstompetitiva y de las influencias del
entorno. La dificultad de la tarea de planificar reayor cuando la empresa carece de
experiencias con el producto o con el mercado. €oRlan de Mercadotecnia el grupo
Asociativo Obras Delicianas cuenta con una hernata@igecnica fundamental que le ayuda a
mejorar no solo su posicionamiento, sino tambiénadaptabilidad a las necesidades y

caracteristicas particulares del mercado que aeéisf

En sentido estricto, el plan de mercadotecnia ¢agst un documento que debe
recoger las acciones especificas fruto de estasialees, lo cual obviamente se tiene que
coordinar con la planificacion global de la emprgse debe apoyar a través de los siguientes
elementos como lo es el andlisis del entorno mezliah cual los empresarios pueden
recolectar informacion del mercado para identifigatesarrollar nuevos productos o llegar a
nuevos clientes. Los clientes son la principal feete informacién; ellos le ayudaran a
determinar cual es la demanda de los productos$ emwreado. Muchas empresas no buscan
estudiar del todo su mercado, contindan hacieagarismos productos como sus colegas,
por lo que cada una compite por una porcion cadamves reducida del mercado. Algunas

empresas inclusive no conversan con sus clientess gedican solamente a vender sus



productos por medio de gente intermediaria. Losntdis les pueden dar ideas valiosas para
hacer mejores productos o desarrollar otros hugvoanto mas satisfechos estén los clientes

con sus productos, mas acudiran para adquirirlos.

El Analisis ayuda a reconocer cuan valiosa es farnmacion del mercado. Se
aprendera a desarrollar nuevas ideas y podra psobéxito en el mercado preguntando a sus
clientes qué es lo que piensan de estos nuevosiqiosd que es por medio del cual el Grupo
Asociativo reunira toda la informacion necesariirecel ambiente externo que rodea a la
empresa y también ademas de el analisis del ensernealizara un analisis de la competencia
el cual les permitird reunir toda aquella inforndacde las empresas que son consideradas
como la competencia del Grupo Asociativo para geecherdo al medio y la competencia
gue rodea a la empresa se pueda determinar coalésssmejores canales de distribucion que
se pueden emplear ya que estos estan formad@epsmnas y compafias que intervienen en
la transferencia de la propiedad de un productaug es el medio que utiliza el Grupo
Asociativo para que el producto pase del fabricahtsnsumidor final, y ademas como parte
de el plan de mercadotecnia también serd necesararer cual es la ventaja competitiva que
poseen como Grupo Asociativo ya que esta es lecitiguho circunstancia que le permitird a
la empresa elaborar productos mejores que los deni@petencia y de esta manera logra estar

un poco mas arriba de esta.

Al final, la empresa podra ofrecer un producto coa buena probabilidad de darle
ganancias y se empezard a ver por qué es imporantehar a los clientes e investigar
cuidadosamente su mercado. Ya con todos estogmiesnelaborados se podra realizar una

mezcla de mercadotecnia al Grupo Asociativo, la alaezle mercadotecnia implica

10



basicamente no solo el estudio sino también eked@di del producto, precio, publicidad y
canales de distribucion. Las variables de la naedel mercadotecnia constituyen una figura
holistica e interdependiente en la que cada variebpacta sobre las demas y es, a la vez,

impactada por ellas.

En consecuencia, la esencia de todo el plan deadetecnia radica en la absoluta
coherencia y armonidel conjunto de los programas de accion que I@grate para que asi
puedan elaborar un buen producto, para que sealisieibuido, a un buen precio de venta, y
con la propaganda que sea apropiada al Grupo Asocipara que todos estos elementos
logren satisfacer las necesidades del mercadonyisaho tiempo, cumplir los objetivos de
mercadotecnia propuest&n cuanto a la variable Produddien puede parecer un tema casi
obvio, el primer aspecto a revisar es la adecuatgbproducto a las necesidades o deseos que

se buscan satisfacer para el mercado y obtenenpliogposicionamiento.

Asi como el posicionamiento es el producto en guesidn simbdlica, el producto en
términos fisicos debe ser absolutamente coherentelgposicionamiento en términos de sus
indicadores tangibles: contenido, forma, colorsprgacion, beneficios especificaslidad,
ecuacion calidad-precio. La variable producto nlo stebe implicar los factores claramente
tangibles o comunes, sino también aspectos muysidesi como: la marca, el slogan, la
ventaja diferencial, posicionamiento, empaque yskEwicios complementarios que se ofrece
con el producto; ahora bien en la mezcla de meteada del Grupo Asociativo “Obras
Delicianas” se deberan plantear varias accionetblpesde realizar con la variable producto

dentro de las cuales estan: Modificar el produstejorar el producto, cambiar el producto,
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agregarle elementos, agregar accesorios, hacesagaso el producto, aumentar la calidad del

producto, incrementar la eficiencia del productaliRefio de , etc.

En cuanto a la distribucion su proposito fundalees poner el producto lo mas
cerca posible del consumidor para que éste puaedprado con rapidez y simplicidad. La red
de distribucion, debe permitir que el consumidonazza el producto o pueda adquirirlo y
obtenga la resolucion de eventuales problemas cars@ Existen dos grandes estrategias de
distribucion: directa e indirecta. La opcidén poralquiera de estas dos grandes clases de
estrategias de distribucidn tiene un impacto desisbbre toda la configuracion del plan de
mercadotecnicEs importante destacar que el precio no es -rérikelser- una variable aislada
dentro del plan de mercadotecriizsto es, el objetivo de rentabilidad implicito areleccion
de un precio determinado es un factor importanti&deezcla de mercadotecngero no el
unico. Por el contrario, el precio elegido debetemplar un conjunto de aspectos tales como:
igualar o atacar a la competencia, alcanzar oljgtde penetracion en el mercado, alcanzar
objetivos de volumen y crecimiento, alcanzar obgi de rentabilidad global, alcanzar
objetivos de segmentacidn, alcanzar objetivos dacjpmamiento, alcanzar objetivos de

servicio al cliente.

En sintesis, la definicion de un determinado nidel precios dentro del plan de
mercadotecniasurge como resultado de un complejo proceso quguganobjetivos
econémicos y comerciales, asi como un procesaaittteo por el cual el precio condiciona el
uso de otras variables de la mezcla de mercadategr la vez, éstas condicionan el nivel de
precios. Visto esto para el Grupo Asociativo “Obibedicianas” el precio debe constituir una

variable de sumo interés puesto que es capaz @endear la aceptacion o rechazo del
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producto, teniendo en cuenta que no solo del pagpende, pero puede segun el entorno del

mercado puede ser decisivo.

Todas las estrategias funcionales del plan de meteenia se ponen en acto a los ojos
del consumidor a través de la promocion, la cudlire aspectos tales como la publicidad, la
propaganda y las relaciones publicas. Esta variatdtuye elementos diversos como

comunicacion masiva, selectiva, personal, y pestari.

En el d&mbito de la comunicacién masiva la variatieeve por excelencias la
comunicacion publicitaria o publicidad, que se dedetallar dentro del plan de la
mercadotecnia. Resulta claro que la estrategiatieaediene que ver con el mensaje a
transmitir, mientras que la estrategia de medioglio®a la asignacion presupuestaria que
permita que ese mensaje le llegue a la mayor @hpdsible de consumidores pertenecientes
al segmentoelegido. En sintesis, la promocion permitira al géruAsociativo “Obras
Delicianas”: se inicie y/o consolide el conocinteedel producto, se conquiste o refuerce la
preferencia del consumidor, se instale una presetei marca, se potencien los atributos
positivos, se disminuyan los atributos negativesgsiebren las barreras existentes entre la

empresa y el mercado.

Para que dicho plan de mercadotecnia se puedanagiiando sera necesario analizar
las ventas que realiza la empresa ya que estaags@h elemento a través del cual el Grupo
Asociativo transfiere sus productos a los consureglpara la obtencion de dinero que es el

fin altimo y principal que buscan y para que es@apuedan lograr serd necesario analizar los
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elementos como son las oportunidades de mercadogesfe es un factor importante en la
conformacion de la estrategia del Grupo AsociatYbras Delicianas que le permitira
identificar las oportunidades que existen para estas sean evaluadas y se determine el
potencial de crecimiento y utilidades que ofrecdacana para que a través de estas se puedan
formular las estrategias de mercado, las cualesisqran general de accion mediante el cual
el Grupo Asociativo buscara alcanzar sus objetdesnercado y le permite que se logre un
incremento en la cuota de mercado, la cual ese&rdetada por la razon de su participacion
de mercado con la participacion de mercado de [&esa rival mas grande; midiéndose esta
en voliumenes de ventas, para que ademas de looaseilogre una expansion del mercado

actual que posee el Grupo Asociativo.

Estrategia metodoldgica:
Las personas a las que se les elabora el plan deadogecnia son todos aquellos
artesanos que forman parte del Grupo Asociativord®Ielicianas” ya que seran ellos los

beneficiados cuando se ponga en marcha el plared=sadotecnia

Y la poblacion a la que se dijere el plan de naotecnia son todos los consumidores
potenciales de las hamacas de papelillo ya queadadion es que el plan de mercadotecnia le
permita a la empresa llegar a clientes que nobegantes y que ademas sepa como llegar a
esos clientes para satisfacer sus necesidadesng@asohamacas de papelillo y que estos
gueden satisfechos con el producto.

Para obtener una muestra representativa de losiromires de hamacas de papelillo

en la Zona Oriental, se empleara el método de magesizar simple, debido a que se
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desconoce el numero de personas que adquieren gliotlacto, se ha tomado a bien como
poblacion los 120 sujetos muéstrales.

Los instrumentos a utilizar en el estudio de camspo los que se detallan a
continuacion:

Encuestas: Esta técnica consiste en recopilar informacion esaloma parte de la
poblacion denominada muestra, por ejemplo: datosergées, opiniones, sugerencias o
respuestas que se proporcionen a preguntas forasutadre los diversos indicadores que se
pretenden explorar a través de este medio. Lasestau se realizardn en los cuatro
departamentos de la zona oriental del pais; widitdas casas de estos lugares en la cual se
buscara a las personas jefes de familia, paraceorel entorno de los consumidores de
hamacas de papelillo la tabulacion de los datos spigecopilen de las preguntas con
respuestas cerradas seran presentadas en un emaekr@ue se presentaran las respuestas y
sus totales de cada una y para las preguntasaahiestas para su tabulacion después que se
pasen dichas encuestas seran delimitadas entatidad menor y la mayor que se encuentren
como respuestas y posteriormente presentadas enadno al igual que las preguntas con

respuestas cerradas.

Entrevistas: Esta técnica se emplea en diversas disciplinas tsmtiales como de
otras &reas, para realizar estudios de caractésratqrio, ya que permite captar informacion
abundante y béasica sobre el problema. Asi mismenteevista estructurada o dirigida se
emplea cuando no existe suficiente material inftimnasobre ciertos aspectos que interesa
investigar, o cuando la informacion no puede comseg a través de otras técnicas. Las

entrevistas han sido realizadas de forma diregtdaproductores tomando usando el mismo
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cuestionario de los consumidores finales pero gotose ha profundizado mas en cada una de
las preguntas, con el fin de conocer las ideagipafes que tienen en la forma de produccion
y comercializacion de sus productos. Asi mismo agelos métodos que utilizan para el
sostenimiento en el Grupo Asociativo Obras Deliagan

El procedimiento para captar la informacion serdodena aleatoria, en las cabeceras
departamentales de la Zona Oriental del pais pacadl se procedera a encuestar las casas en
las que se vea que posiblemente tengan hamacasla@ar lo menos tres casas de por medio
lo cual dependera de la ubicacion geografica qugateada casa, toda esta informacion que se
capte serd tratada pregunta a pregunta dandolesxpfieacion e interpretacion a cada una de
las respuestas que se obtengan para que de estaansanlogre un mayor analisis de los
instrumentos que se utilizaran para la captaciodades y verificacion de la situacion en la
gue se encuentra el Grupo Asociativo “Obras Delasd y que a través de toda esta
informacién se puedan realizar las pruebas deipeiRdsis que se formularon anteriormente y
gue todo esto nos de como resultados la convenienoio de la elaboracion de un plan de
mercadotecnia para el Grupo asociativo Obras Relas del Municipio de Delicias de

Concepcion del Departamento de Morazan.
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CAPITULO Il

EL PROBLEMA'Y SU CONTEXTO

Es sabido que El Salvador es un pais singularaeetrcontexto Centroamericano, no
s6lo por que es uno de los Estados mas pequei@s yiemsamente poblados de América
Latina sino, por su peculiar y agitada historiaieate. Un pais cuyos intentos de
desarrollo se vieron frustrados por una desgareaduoerra civil que durante mas de una

década provocé numerosas pérdidas humanas y pdeslibases productivas de la nacon.

“Usulutéan, departamento de El Salvador, situadel eureste del pais, limita al norte y
al este con el departamento de San Miguel; al @estel Rio Lempa, que sirve de limite con
el departamento de San Vicente, y al sur con ea@x®acifico, donde la franja costera, baja
y cenagosa, esta constituida por la Peninsula del&mn del Gozo, la Bahia de Jiquilisco y
numerosas islas. El territorio esta formado eroelenpor la Cadena Volcanica Costera, donde
se encuentra el volcan de Tecapa, mientras que absresponde una zona llana que, junto al
clima calido y humedo, favorece las plantacionexafé, cafia de azucar y tabaco. Posee
industrias agroalimentarias y se encuentra bienuoorada a través de la carretera
Panamericana, un aeropuerto y un puerto. Alli seuaira el Parque Nacional de
Nancuchiname. Su cabecera departamental es UsulStfperficie, 2,130 kfny una

poblacion de, 317.079 habitantes.

2 Enciclopedia de El salvador, Océano
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San Miguel, departamento de El Salvador, localizadeste del pais. Al norte del
departamento el Rio Torola forma frontera con Hoastual sur limita con el Pacifico. El
territorio esta conformado al sur por la llanurateca, interrumpida por las montafias de
Jucuaran; a continuacion se extiende la cadenaniok donde se localiza el volcan San
Miguel, mientras al norte hay una extensa meseta gune sobresalen algunas estribaciones
de la sierra Madre. Esta drenada por los rios BeBamarindo, Lempa y Grande de San
Miguel, donde se localiza la laguna de Jocotalinterés nacional. Sobresale por su riqueza
econOmica, basada en los cultivos tropicales, gafe@dminas de oro, plata, azufre, hulla, e
industria agroalimentaria. Su cabecera departamest&an Miguel. Superficie, 2,077 kny

una poblacion de, 380,442 habitantes

La Union, departamento de El Salvador, en el esttalis; limita al norte y al este con
Honduras por medio del Rio Goascoran y su aflugntee, al oeste con los departamentos de
Morazan y San Miguel, y al sur con el Océano Ragifilonde se encuentra la Bahia de La
Union, localizada en el Golfo de Fonseca, compautith Honduras y Nicaragua.

El territorio estd formado por una llanura en efeste, en tanto que el resto
corresponde a un relieve montafioso, con la sierr@atoban en el norte y la cordillera del
Conchagua, que culmina en el volcan del mismo neraehrel sur. El clima célido y himedo
condiciona una economia ganadera en las zonas fosatgy cultivos tropicales, cafia de
azucar y café, en la llanura. Cuenta con minasrag @lata, recursos forestales y salinas. Su
industria es de transformacion de productos agr@yers. Su cabecera departamental es La

Unién. Superficie, 2,074 kinpoblacién, 251,143 habitantes.
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Morazan, departamento de El Salvador, en el nomsitgpais, limita al norte con
Honduras, al oeste y al sur con el departament8atteMiguel, y al este con La Union. El
territorio presenta un claro contraste entre efenaccidentado, formado por las estribaciones
de las sierras de Nahuaterique y Cacaguatique syrelal que le corresponde una llanura
drenada por los Rios Seco y Cafias, afluentes deldérde San Miguel. Su clima calido y
hamedo favorece el cultivo del henequén en la zoaatafiosa y de café, cacao y cafa de
azucar, en la llanura del sur. La industria sereean la elaboracién artesanal del henequén
(cuerdas, sacos, hamacas etc.). Su cabecera depatdh es San Francisco Gotera.

Superficie, 1,477 kfy poblacién de, 166,772 habitantes”

Uno de los principales departamentos de El Salvadsr afectados en sus producciones
es Morazan ya que es este se encuentra entresyjosas productores y comercializadores de
las hamacas de papelillo la cual se inici6 en ehi®ipio de Cacaopera, teniendo en esta zona

altas concentraciones de tierra donde cultivaeeéuéen.

Pero esta condicion favorable cambio para ampéotoees rurales pues por el conflicto
armado la poblacion tuvo que emigrar del lugar ae tpdicaban, perdiendo sus bienes.
Muchos que en su lugar de origen antes de la geesraartesanos jarcieros solventes en su
produccién, al dejar sus casas obligados por largyserdieron hasta la posibilidad de
continuar tejiendo, al encontrarse de subito vidgeen lugares y situaciones distintas a su
tradicional forma de vida, frente a lo cual su aomeento, sus habilidades, destrezas y
valores no tenian funcion; situacién que culturalteenutild el patrimonio personal de los

sujetos y les obligé a la transculturacion.

3 Biblioteca de Consulta Encarta 2005
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La produccién del henequén y su incidencia en etad® de la artesania se desarrolld y
se ha mantenido en relacion a la propiedad deteaty en la proporcion a que el artesano
tiene acceso. Esta razdn se impone a los problemas afio 1993 la cual la produccién

jarciera en Cacaopera perdieron sus cultivos disyeindo asi la produccion de sus hamacas.

Con el pasar del tiempo el mercado de la fibra semme6 en la localidad, lo cual
obliga a la mayoria de artesanos a viajar hasta BBancisco Gotera o a Delicias de

Concepcion para Proveerse de materia prima

Al comprobar la demanda de las hamacas en Cacadper@obladores de Delicias de
Concepcion comenzaron a explorar esta habilidaglgacontaban con todo lo necesario a su

disposicién. Siendo uno de los mayores productpesnercializadores de la zona.

Los Artesanos de Delicias de Concepcion son pesstnadajadoras, siempre han
luchado para salir adelante por lo que la produtgi@omercializacion de las hamacas es
uno de los rubros que ellos consideran muy imptetapara poder salir adelante. Estas
personas estan conformadas por diferentes grupmsaktrabajan de manera conjunta para

el desarrollo de sus microempresas, para el caSouplo Asociativo "Obras Delicianas”.

El Grupo Asociativo "Obras Delicianas"”, se inicia el afio 2001 por AMPES,
institucion que brindo asesoria a un grupo de amtespara trabajar de manera conjunta en la
produccién y comercializacion de productos en garen cual brindaron capacitaciones para el
funcionamiento de dicho proyecto en cual consistéoemar un grupo de 10 artesanos / as

para la realizacion de ventas de hamacas de papgdilque este producto es él mas solicitado
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por consumidores. Para inicios del afio 2003 seeptéPRODERNOR institucion que viene
a sustituir AMPES, dandole continuidad al dichoyeio el cual brinda su ayuda para el
desarrollo de sus negocios mediante estrategiasa@atividad competitiva y asi poder
obtener un lugar en el mercado de produccion y cdaizacion de hamacas de papelillo en

la zona oriental del pais.

El negocio basicamente consiste en satisfacer denagreferencial el descanso del
ser humano, por lo que las hamacas se constituyanade los principales productos de este
rubro. El Grupo Asociativo "Obras Delicianas" tieteemanda de este producto, la cual en
parte es cubierta por los artesanos de la zona e&id® de Concepcidon, quienes
tradicionalmente han elaborado hamacas de papeqidim han dejado de producirla en ese
material, debido al desgastante trabajo fisicorgpeesenta el proceso del torcido de la pita,
al tener una alternativa viable que les permitpather del producto terminado y "a mas bajo
costo que la materia prima que adquieren actuabhemdstarian en condiciones de

convertirse en los principales clientes del grugjo lesta linea de produccion.

De acuerdo a la informacion obtenida en las erdtavia los artesanos del Grupo
Asociativo Obras Delicianas, tomando en cuentaegias son las de mayor demanda en la
zona por su bajo costo se pretende elevar sussvergdiante la incorporacion del maquilado
de papelillo a través del torno eléctrico, ya qua @ste instrumento se pretende un
incremento de su produccion y por ende el aumeatsus ingresos economicos, el cual
traerd beneficio de manera sustancial en la providatl ya que actualmente la elaboracion

de hamacas de papelillo se realiza manualmentaiebt® asi 150 pitas entre 2 personas al
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dia, mientras que con la adquisicién del torno gemde una produccion de 500 pitas
diarias siempre entre 2 personas al dia y con $iifidad de incrementar la produccion a
medida se especializan en el proceso de maquiladpje representa un incremento de la
productividad de 233%, este porcentaje se podréeatan de acuerdo a los margenes de

ventas del grupo en la linea de produccion detéada papelillo.

El sector industrial en el que el grupo se desdmgues el subsector de productos
derivados de la jarcia, esto contempla tanto lacgkcion de productos para el descanso
como hamacas y sillas hamacas, asi como otrosdgmmativos para el hogar tales como las
cortinas, manteles y otros accesorios de tipo dégor También se producen articulos de uso

personal, como mochilas y bolsos que son de udasixe del sexo femenino.

El producto elaborado por las artesanas miembebgrdpo es elaborado de manera
eminentemente artesanal, por lo que su produce$mmas lenta, pero a su vez mucho mas
completos que otros productos de este tipo, errgid® que lleva mas detalles y valores
agregados. En cuanto al tamafo del sector, estacsentra en crecimiento permanente, sin
embargo, lo hace de manera conservadora (ConceQciéraltepeque y La Palma en el norte
de nuestro pais), asi como Cacaotera en el deartarde Morazan y San Sebastian en San
Vicente. En el caso del grupo Obras Deliciana€908b de los productores pertenecen al
segmento de microempresas de las cuales la maywride subsistencia, el 10% restante esta

a nivel de microempresas de acumulacion simple

22



Factores de impacto
Los principales factores de impacto relacionadwseat sector se encuentran definidos

en el siguiente cuadro:

Factores Oportunidad Amenaza

Madurez X

Estacionalidad X

Cambios Tecnoldgicos X

Regulaciones X

Rivalidad X

Nuevos Competidores X

Productos Sustitutos X

Poder de Compradores X

Poder de Proveedores X

Lo anterior indica que las empresas que formarepdet grupo la experiencia, el
crecimiento en el poder de los compradores y deiogeedores, estdn a su favor, como las
regulaciones, la rivalidad de la competencia, asiala venta por temporalidad y la entrada
de la competencia y de los productos sustitutoseatado, se constituyen en elementos contra

los cuales estos artesanos tienen que luchar pdea gesarrollarse.

Por otro lado, la ausencia de tecnologia en susepos de produccion, se convierte en
otra desventaja que el grupo tiene que superarie quiere ser competitivo y mantenerse en
el mercado. En general el sector industrial se traiam tanto conservador, no se tiene
claridad sobre su crecimiento a nivel del paisegiibargo si se detecta el crecimiento de otros
productos sustitutos, provenientes en su mayoridicEragua que de alguna manera pueden

poner en una situacion de riesgo a los productocades.
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A pesar de mantenerse inerte por la presencia derialas y productos sustitutos
pueden ser elementos que vayan en detrimento delqo de los artesanos del grupo Obras
Delicianas, por lo que habrd que establecer numexsmnismos de produccion y canales de
comercializacion mas dinamicos que permitan mantanes artesanos de este rubro en el
mercado.

Existen oportunidades para que el grupo crezca,denallas es la posibilidad de
obtener materia prima a mas bajo costo, para elltasen necesarias compras colectivas que

permitan abaratar el valor de las unidades prods@dtualmente.

Por otro lado, se vislumbra la necesidad de podeorporar en el proyecto la
fabricacién de pita de papelillo, producido medeast torno eléctrico, como un producto
alterno de venta que genere nuevos ingresos abgnugiorando asi su capacidad productiva,

lo cual podria generar ingresos por ventas, lokesise detallan en el siguiente cuadro:

Producto Costo Precio| Numero De Costo Precio | Ganancia
Maquilado | Unitario De De Unidades De De Venta
Produccion | Venta | Producidas | Producc
Por Metro En El Mes ion
Total
Pita de| $0.02 $0.04 | 13,000 $260.00| $520.00| $260.00
papelillo (produciendo
30mts 26 dias al mes

produciendo
500 pitas

diarias
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La incorporaciéon del maquilado de papelillo, a ésdel torno eléctrico, incrementara
los ingresos econdmicos del grupo, debido al aumsumstancial de la productividad ya que
manualmente sélo se pueden torcer 150 pitas enBepdrsonas, mientras con el torno se
producen 500 pitas diarias, siempre con dos pessprtan la posibilidad de incrementar la
produccidon a medida se especializan en el procesonaquilado, lo que representa un
incremento de la productividad del 233% y puedesg@anun ingreso neto de $10.00 diarios

por persona.

En la medida en que la produccién se aumente,eosquadquiera un nuevo torno
eléctrico, podran verse aumentado los margene®wka del grupo en la linea de la pita de
papelillo.

La demanda de la produccién generada, se obtierlesdartesanos de la zona de
Cacaopera de Delicias de Concepcién, quienes imadimente han elaborado hamacas de
papelillo, pero han dejado de producirla en estemad debido al desgastante trabajo fisico
gue representa el proceso del torcido de la gitenar una alternativa viable que les permita
disponer del producto terminado y *“a méas bajoaagte la materia prima que adquieren
actualmente”, estarian en condiciones de convenrtinslos principales clientes del grupo bajo
esta linea de produccion, de acuerdo a comentdeides artesanos del grupo, tomando en

cuenta que estas son las de mayor demanda endgaosu bajo costo de venta.

Por otro lado la produccion de hamacas podriawkd iganera verse favorecida ya que
los costos de produccién y materia prima tienddmajar en casi un 100%, sin embargo

también el precio se reduce casi en iguales prapws y por la tanto habria que producir mas
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para lograr mayores margenes de ingresos en ksaads. La ventaja de la incorporaciéon de
esta materia prima es que se podrian generar nsagiveles de venta, permitiendo con ello

avanzaren la comercializacion de los productosnsiyiores inconvenientes.

Factores sociales y econémicos de la zona orient@le influyen en la empresa.

Edad.

Generalmente las personas que compran los prodemtes las hamacas tienden a ser
personas mayores de 21 afios que son las que MViaitzona oriental como turistas o los

consumidores locales que trabajan y tienen podéulide ingresos.

Sexo.

No es un factor tan significativo, sin embargoveadedores sostienen que la mayoria
de los compradores (un 75%) lo constituyen hompmrsesto mujeres. Esto se explica a raiz
de que en el pais son los hombres los que mayoerdesggonen o toman la dltima decision en

la compra de productos.

Geografia.
Los clientes se concentran en la zona orientah eets individuales o comerciales,
basicamente en Morazan, San Miguel, La Union. Erisosibilidades de crecimiento para la

zona central del pais y para el exterior.

Factores culturales.
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Para la zona central del pais la tradicion es@dagshamacas de nylon, en San Miguel,
y casi todo oriente, se prefiere la hamaca de alganl de papelillo. Las personas estan
acostumbradas a buscar los precios mas bajos,ddefam segundo plano la calidad de los
productos que adquieren. En el exterior los congiat salvadorefios presentan un caracter

nostalgico por todos los productos que le recueadsa pais, por lo que esta producto puede

ser explotado a largo plazo.

Factores economicos.

En la zona oriental, en Morazan es donde la pabiatiene los mas bajos ingresos
econdmicos, no asi en San Miguel donde los ingresosnas significativos, en lo referente a
los clientes turistas poseen los ingresos sufieeenbmo para pagar el valor que la empresa

defina ya que le asocian un valor autéctono.

Tecnologia.

Actualmente todo la tecnologia productiva es an@ssolamente se usa un torno para
el proceso, esto se constituye como una limitaai@ pa empresa ya que el extender los
mercados implica tacitamente adoptar tecnologiaanaszada; aunque se puede utilizar esta

situacion para promover un estilo autéctono, gugiers acogido por los turistas.
Factores legales y politicos.

La empresa tiene la desventaja de no estar ledaliiacontar con los registros de

marca necesarios para garantizar su correcto fo@ci@nto a largo plazo.
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La Competencia esta integrada por las empresaaajaan en el mismo mercado. Se
puede considerar como competidores a dos emprasaactian en el mismo mercado, lo que
supone servir la misma funcion dentro de un mismpg@de clientes con independencia de la

tecnologia empleada para ello.

El propdsito del analisis de la competencia esiexplen detalle cuales cambios
externos y cuales oportunidades de negocio eafréxisten muchos beneficios al preparar
un andlisis de competencia, permite descubrir esi@u ventaja competitiva, ademas brinda
la capacidad de comunicar efectivamente su vertajapetitiva para ganar clientes

potenciales.

Analizar los competidores le ofrece la oportunidadexplorar alternativas para hacer
mejoras; innovadores productos. Si se obses/adaiones de los competidores, se podra

aprender mas acerca de su mercado.

Descripcion de la competencia

El principal competidor de la zona lo constituyenenicipio de San Sebastian en San
Vicente, quien también tiene 25 afios de produatha# productos en la zona, con la
diferencia en sus hamacas que son elaboradas gadal El posicionamiento en el publico
de dicho competidor es mas grande, dado que elguabnta con mas de 350 empresarios
artesanos y casi todas las calles en el casco adEnpueblo y en las principales entradas

cuentan con vistosas ventas de dicho producto.
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Otro elemento importante de dicho lugar como @spaee reine a mas competidores,
lo constituyen los mayoristas que han posicionadpnia hamaca de algodon en sus clientes

gue la hamaca de nylon, esto se debe a la difardeatosto entre ambos productos.

Competidores del Grupo Asociativo Obras Delicianas

COMPETIDOR ANO DE OPERACION UBICACION
Hamaqueros de San 25 afos San Sebastian
Sebastian San Vicente
Hamaqueros de Concepcipn 40anos Concepcion Quezaltepeque
Quezaltepeque Chalatenango
Cacaopera 40 afnos Cacaopera
Morazan

Caracteristicas de la competencia

En cuanto a calidad, los competidores actualeslugen articulos con calidad
respetable, a pesar de que la materia prima essmesistente.

En el tema de brindar crédito, se constituye & desventaja de los competidores,
dado que no pueden obtener créditos de bancosrengdiarios comerciales quienes regulan
los precios de los productores, ellos mismos daditor para que los empresarios artesanos
elaboren sus productos o ellos brindan la mateiiagp El problema fundamental se da
cuando los comercializadores fijan los precioscige al volumen de pedidos, son los
intermediarios comerciales quienes manejan y regellanercado, por lo que la actividad de

los artesanos empresarios no se desarrolla cortalibdado el alcance del poder de estos

29



mayoristas. Lamentablemente la situacion desddapién se da con los empresarios/as
miembros del grupo asociativo Obras Delicianas.

Los empresarios logran obtener productos a un @més o menos del 25-30% del
valor de venta al consumidor final en el mercadw, Ip que el negocio es mayor para los

comercializadores que para los productores de hesnac

Calificacion del personal de los competidores
Tal y como ya se menciond, los artesanos de pwbkdos del pais cuentan con una
clasificacion de personal respetable pues conogero dabricar hamacas de buena calidad y
en base a su capacidad de produccion, a lo cagrsga su experiencia en el ramo, la cual es
transferida de generacion en generacion.
* La materia prima a pesar de que es algodoén y loaata con una calidad aceptable
» El servicio post venta no es una cualidad vengaptes los competidores ya que la
venta al consumidor final la hacen los comercidkzas, pero si pueden responder con
facilidad a pedidos solicitados por los comercignte
* La calidad del producto es muy buena, pero comparadn los productos elaborados
con Nylon su duracion, resistencia y conservac#tod colores es muy inferior.
* Generalmente no se brinda servicio de post venta.

* La calidad de los productos elaborados por la ctenpea es media.

Situacion competitiva del Grupo Asociativo Obra®delicianas.
Se cuenta con valores a potencial al iniciar afdes de promocion, las ventajas

competitivas son viables y reales, siendo estasletido, la duracién, la tradicion y el valor
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histérico de la ubicacion; ademas del bajo costéurnidon del tiempo en que dura el Nylon,
por otra parte la unidén de artesanos en el grupaléela posibilidad de elaborar hasta 14
estilos diferentes de hamacas, lo cual hace qgripb de manera solidaria pueda sobresalir
ente la competencia en cuanto a la diversificagi@apacidad de produccion, entre ellas se
encuentran: hamacas sencillas, crucetas, chicanajab, hamaca silla, hamacas de papelillo,
en materiales de algodén y de nylon. Tambiénodigpde otro tipo de productos como

manteles, cortinas para ventanas, bolsos, moneds#cos

La promocion de la ventaja competitiva del produgtla instalacion de puntos e
ventas constituyen el aspecto mas importante qyerang& las condiciones comerciales de los
miembros del grupo.

La duracion del producto, la calidad del mismo,dlaersidad, la comodidad que
representa y la relacion de dinero/duracién/desgamn algunos de los aspectos que le dan
valor a esta actividad productiva. Ademas de lerar, la fuerza productiva que representa
el grupo de manera colectiva representa uno derlosipales elementos a considerar como

factores claves de competitividad.

La competencia mas fuerte a nivel local-regiogak la representan los artesanos de
San Sebastian cuenta con la ventaja competitivaasetionamiento y bajo precio, debido a la
naturaleza de la materia prima del producto yadlajo de los intermediarios. Dada la cercania
con la capital, los artesanos empresarios de Shas@& optan por que su producto sea
comercializado donde mas rapido se puede consemigste sentido los intermediarios se

convierten en aliados principales de los produstatecomprarles de antemano sus articulos.
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Esta situacion no escapa a que muchas veces etigamplos precios, sin embargo el volumen
de compras y la agilidad en el pago, crea en liesamos de la zona la falsa percepcién que

estan siendo beneficiados, aun cuando sus vectasah apenas el punto de equilibrio.

Competencia futura y barreras de entrada

Entre los potenciales competidores futuros, Cocid@ Quezaltepeque en
Chalatenango, se constituye en uno de los priresppbtenciales competidores, quien a la
fecha esta expandiendo sus productos de hamacaés bimas regiones del pais, que
inicialmente fueron de fibra burda y que hoy est@mbiando de papelillo a algodén.

San Sebastian y Apastepeque (tienen un esfuecimente de apoyo a las artesanias)
pueden expandir sus esfuerzos y avances gradi@e dgambién el programa San Vicente

Productivo.

Origen de la hamaca

Las hamacas primero comenzaron a aparecer en @ané@entral hace
aproximadamente 1.000 afios. Las hamacas mas teaspizeron tejidas de la corteza del
arbol de Hamack. Méas adelante, la planta del ¢ssalilar en aspecto a una planta de Vera
del aloe) substituy6 la corteza como el materialadepcion para la hamaca porque era mas

abundante, y el frotamiento que contra el muslaipadablandar sus fibras.

La elaboracién de Hamacas se ha mantenido igodhego de varias centurias usando

un bastidor vertical de madera y entretejienddhitzss para hacer el "cuerpo” de la hamaca,
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esto hasta la fecha es hecho en forma manualrdél tee las Hamacas es medido por medio

de "cuartas", el cuerpo es de 11y los brazos edh d

Con el pasar del tiempo lo que ha ido evolucionaada par de las necesidades y
recursos son los materiales con los que se coofetj las primeras hamacas fueron hechas
con un material caracteristico de esta tierra,ilede henequén, en cual la elaboracion de
artesanias de jarcia, se mantienen invariablesmmho tiempo cuando los volumenes de

produccidn son a escala artesanal propiamente dicha

Para que la planta de henequén pueda ser cosdtaiadue esperar hasta 5 afios para
que el mezcal sea de buena calidad. Se le puetig adps 3 6 4 afios, pero la pita es débil,
se revienta con facilidad. EI modo de extraccidnladdibra del henequén sucede en un
determinado proceso artesanal. Una vez cortadaneapse desespina para que se facilite su
traslado a los raspaderos. El raspadero es un lagaro una especie de banco de madera,
que se sostiene amarrado en un arbol para datafien el banco se abren unos agujeros, en
los cuales se introducen dos barrotes de metalp @nforma de prensa, entre los que son

pasadas las pencas, una por una.

Posteriormente con la llegada de Europa al caménAmericano se trajo los hilos a

base de algoddn, asi las clases pudientes optaroremer hamacas mas grandes y con ese

material de caracteristicas mas confortables gperekro.
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Conforme fue pasando el tiempo se fueron utilipandrios tipos de hilos como el
“currican”, la hilera "0so" (que por cierto aun daeen la memoria de muchos artesanos de

varios ayeres de edad) y el crochet hasta llegaactualidad al sintético hilo de Nylon.

El Salvador tradicionalmente es productor de nageprimas como el algodén, el
maguey, contando con una Industria Textil siendiasesus principales artesanias. Sus
principales centros textiles son Nahuizalco (Soas®n Santiago Texacuangos (San
Salvador) y San Francisco Chinameca (La Paz), auegula ciudad de San Sebastian, a
cincuenta kildmetros de la capital, la que ha attipimas fama porque basa su economia en
una tradicion de arte textil centenaria. En sukesae ven hamacas, cubrecamas, manteles,
pafios y otros hilados que se tejen en grandessetle madera, y ovillos de tela de vivos

colores secandose frente a las casas.

La evolucién tecnolégica ha sido escasa y la cejidald de las técnicas depende de la
calidad del tejido y de su grado se sofisticacidomo en otras zonas de Centroameérica, ha
habido una apropiacion de las tecnologias traidatop conquistadores espafioles: el telar de
pie de pedal (que data del siglo XVIII), el puntelaganchillo practicados por los hombres,
mientras que el tejido en el telar de cintura (paléos) sigue siendo una actividad femenina

que perpetla aquella técnica prehispanica.

Debe ésta el hombre a un ingenioso sistema d®mess los dos enjulios que tensan

los hilos verticales de la urdimbre se fijan unidbar, a un arbol, y otro abajo, el cual se ata a
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un cinturon que la mujer, arrodillada en el suskl,cifie por la espalda a la altura de los

rifiones.

Entre la gran variedad de productos elaborado®lepais (cubrecamas, colchas,
perrajes, nahillas...), la hamaca es la artesaopulgr por excelencia. En los hogares
salvadoreiios es empleada habitualmente para dascardormir, pero existe una amplia
oferta: de la mas funcional y barata, a otras éa gelidad artistica y, como es natural, de

precios elevados.

Antiguamente, la hamaca se tejia en punto suele fabricaba con pita o hilo de
maguey, pero cada vez se confecciona mas con isdgddon o fibra de nailon. A partir de
una cadeneta, el tejedor la adorna con motivosreldominio azul y rojo: jaspeado, franjas,
figuras zoomorfas, vegetales... También son mwgctwas las ropas y fundas bordadas en

colores brillantes, con figuras humanas y de ar@mal

Proceso de elaboracion de la hamaca de papelillo

La pita es remojada, luego la tienden para qudeséuerza, una vez destorcida es
Gajeada en la Lunilla o sea que es colocada earta mterior de la aguja y ya esté lista para
tejer o urdir.

Para tejer se utiliza una armazén de varas de bbawibcados el par segun la medida
que se le va a dar a dicha hamaca. Entre las nsediiaadas estan: 1- vara que consta de 5
a 6 amarres, 2- vara que consta de 8 amarresr8¢ua consta de 8 a 9 amarres y 4 vara que

consta de 12 a 14 amarres. Se inicia colocandote3, piuego otras dos, para después
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comenzar amarrar y de estos amarres dependen los "florohasthedida de un amarre a
otro es de 20 cm.

Una vez hecho esto comienzan a tejer, el prinagpio es liado, de alli surgen los
gonces Yy las mallas. Se sigue tejiendo con la ggoja la pita) la cual es introducida entre

gonces y mallas y asi se contindia hasta terminar.

La manta o tejido consta de orillera de la cuakggetan lo florones. Puede haber
mantas de color natural o de colores, cada paristzale 2 pitas que miden 10 varas. Los
manguillos se hacen pequefios cortados al tamanmedia vara, luego las 4 hebras o
pequefias manilas son unidas o "colchados" paraepremas gruesos Yy resistentes. Una vez
hecho esto son tusados 0 sea que se le quitablas o hebras de mezcal que no fueron

torcidas o unidas.

Después de tejer los manguillos, pasan a anillamarrar con pitas para sostener el
lazo, surgiendo asi las orejas y piezas del mdogwin manguillo consta de 24 piezas a
veces son a colores, la oreja sirve para colockzel que debera sostener toda la hamaca.
Cuando ya se encuentra elaborado el manguillo seaua hamaca amarrando 24 pitas por
cada manguillo; a la oreja le ponen florones, loales son tejidos con el chuzo y es
simplemente mezcal deshilado sostenido por unotej&pita llamad cabeza, una vez hecho

esto se estira, luego se dobla o maletea y ygpesparada la hamaca para el comercio.

36



Localizacion de Delicias de Concepcion.

La Villa de Delicias de Concepcion se sitia a 188. K&l NE de la Capital de San
Salvador y a 16 Km. Al Norte de San Francisco Goteabecera departamental de Morazan.
El municipio se extiende en é&rea geografica actadean) con una estructura juridica-
administrativa formada por 2 cantones y 16 casdifosando al N. con Osicala y Cacaopera,

al E. Por Cacaopera; al S. Por Yoloaiquin y Chéayngl W, por Osicala.

Se encuentra ubicado entre las coordenadas geagrddiguientes: 13°48'44" LN,

13°45'29" LN, 88°06'23" LWG y 88°11'28" LWG.

MUNICIPIO DELICIAS DE CONCEPCION

. MUNICIPIO
‘l MEANGUERA

MUNICIPIC OSICALA

MUNICIPIO YOLOAIQUIN

MUNICIPIO
CHILANGA
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CAPITULO 1l
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
TABULACION DE DATOS
1. ¢ Utiliza hamacas en su hogar para descansar?

Objetivo: Determinar el grado de aceptacion de la hamadasdrogares de la zona

oriental del pais

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 120 100%
No 0 0%
Totales 120 100%
0%
asli
ENO
100%
ANALISIS

Se determina que el 100% de las personas encugstadia zona oriental del pais utiliza
hamacas para descansar, por ende se refleja ugratto de aceptacion de este producto lo
gue demuestra que el en la zona oriental de EB8ahse tiene la costumbre de descansar en
hamacas dado que su comodidad y suavidad gusteonaulds hogares de la zona oriental y

por lo tanto en cada hogar no falta una hamaca.
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2. ¢Cree que el uso de hamacas en la Zona Orientas alto?

Objetivo: Verificar la cantidad de hamacas que poseen loarbegle la zona oriental

del pais
Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 102 85%
No 18 15%
Total 120 100%
Osi
Eno
ANALISIS

Del 100% de la poblacion encuestada, existe un §6&oposee mas de una hamaca
debido al nimero de personas que habitan en camaeaihos hogares de la zona oriental
permitiendo asi que siempre exista la necesiddd ddquisicion del producto, mientras que

un 15% solamente poseen una hamaca en su hogar.
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3. ¢ Considera que la utilizacibn hamacas de papéi en los hogares en la actualidad, es
mas frecuente?
Objetivo: identificar la frecuencia de uso de la hamaca deelillo en los

consumidores de la Zona Oriental del pais

Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 107 89%
No 13 11%
Total 120 100%
11%
Osi
Eno
89%
ANALISIS

De acuerdo a las personas encuestadas en la ZmmaaDdel pais se concluye que el
89% de los hogares se inclina mas por las hamacasgklillo en sus hogares dado que el
material de estos es mas fuerte, suave y a unopwrgesible, mientras que el 11%
respondieron que prefieren adquirir otro tipo den&eas y estos dependiendo del material,

precio y durabilidad
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4. ¢ Considera que el material con que se elaboraaslhamacas son suaves y duradera,
para el descanso en su hogar?
Objetivo: Determinar el gusto y preferencia de los consonaislal momento de

adquirir una hamaca.

Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 110 92%
No 10 8%
Total 120 100%
8%

Osi
B no

92%

ANALISIS
El 92% de la poblacién oriental del pais al momelgolicitar o adquirir una hamaca
se dirigen por la suavidad y durabilidad de dichaedpcto, mientras que el 8% de ellos se

basan en precios y otras opciones
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5. ¢ Cree usted que la duracién de las hamacas se@entra dentro de un periodo

aceptable de tiempo (1 — 3 afios)?

Objetivo: Determinar el tiempo de duracion de las hamacéssemogares de la zona

oriental del pais

Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 104 87%
No 16 13%
Total 120 100%
13%

Osi
B no

87%

ANALISIS

Referente al tiempo promedio de duracion de lasabas en los hogares de la
poblacion oriental del pais, se determina que éb & ellos se encuentra en el margen
aceptable de 1 — 3 afios mientras que el 13% dablaqdn indica que el tiempo promedio de
duracion de las hamacas esta en un tiempo de 4 afitds, ya que los materiales que se

utilizan son de buena calidad y esto permite imvpara un periodo largo de tiempo.
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6. ¢ Considera aceptable el precio de las hamacasuatmente?

Objetivo: conocer como es considerado el nivel de pre@daslhamacas en los

pobladores de la zona oriental del pais

Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 112 93%
No 8 7%
Total 120 100%
7%
Osi
Eno
93%
ANALISIS

El 93% de la poblacién de la Zona Oriental del gaissidera que el nivel de precios
en el mercado de las hamacas es aceptable dadenquegios afios no se han incrementado

mucho, mientras que el 7% de ellos considera gaepeecios son muy altos o demasiado

bajos en el mercado
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7. ¢ Tiene un lugar especifico para comprar sus hamas?

Objetivo: Determinar si en la poblacion Oriental del paisxgsten puntos de ventas

estratégicos para la adquisicion de las hamacas.

Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 101 84%
No 19 16%
Total 120 100%

Osi
B no

ANALISIS
Segun las opiniones de la poblacion de la Zonan@iliedel pais al momento de
adquirir una hamaca, el 84% de ellos tienen uarlggpecifico para la compra de estas,

mientras que el 16% manifestaron que no tienenrintipal punto de compra; ya que las

obtienen en cualquier otro lugar que ellos visitan
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8. ¢ Al comprar su hamaca lo que mas le interesa ated es el precio, el material y el
color?
Objetivo: Determinar las caracteristicas del producto smlmles los pobladores se

fijan mas momento de adquirir una hamaca

Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 119 99%
No 1 1%
total 120 100%
1%
Osi
®no
99%
ANALISIS

Para adquirir el producto los pobladores de la ZOm@ntal del pais manifiestan
gustos y preferencias por lo que existe un 99%adpoblacion que concluyeron que se
inclinan mas por el precio, material y color coroe €lementos mas importantes al momento
gue compran las hamacas, mientras que un 1% denlmgestados no manifesté ninguna

preferencia.
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9. ¢ Al momento de adquirir una hamaca de papelillosted la prefiere grande?

Objetivo: Verificar cual es el tamafio preferido de hamauada poblacion de la zona

oriental
Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 100 83%
No 20 17%
Total 120 100%
Osi
Eno
83%
ANALISIS

Para determinar un nivel de ventas en las hamaease producen del 100% de la
poblacion el 83% ha manifestado en la Zona Oriatgh pais, que su tamafo ideal es el

grande, por lo que el 17% de la poblacién consitler@afios como, pequefias y medianas.
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10. ¢ Cree usted que el costo de la hamaca de pdpelijue posee es aceptable de $10 a

$207?

Objetivo: Verificar el grado econémico de los consumid@emomento de adquirir

una hamaca
Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 107 89%
No 13 11%
Total 120 100%
11%
Osi
Eno
89%
ANALISIS

De la poblacion encuestada en la Zona Orientab® &anifestaron que el rango de
precios de $10 a $20 por la hamaca de papelillgppgeeen es un rango aceptable que pagaron
ya que esta se encuentra dentro de su poder d@dguisiientras que el 11% respondieron que

todavia estarian dispuestos a pagar un poco mésstppor la hamaca que tienen.

47



11. ¢ Considera aceptable pagar $15 por una hamaca gapelillo?

Objetivo: Determinar el costo que los pobladores estarigrudg&os a cancelar por

una hamaca de papelillo

Respuestas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 103 86%
No 17 14%
Total 120 100%
14%
Osi
Eno
86%
ANALISIS

Del 100% de la poblacion encuestada un 86% respmrdique estarian dispuestos a
pagar $15 por una hamaca de papelillo al momenteodeprarla dado que esos son los
precios a los que ellos han comprado la hamacapqseen y un 14% respondié que no

estarian dispuestos a pagar esa cantidad de dinero.
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12. ¢ Cree que actualmente se elaboran muchas hamaate papelillo a nivel nacional?

Objetivo: Determinar la demanda de las hamacas de papeliileanacional

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 120 100%
No 0 0%
Total 120 100%
0%
Osi
Eno

100%

ANALISIS
De acuerdo a las encuestas realizadas en la Zomat®del pais se determina que un
100% de la poblacién encuestada considera que &etdalidad se elaboran muchas hamacas

de papelillo a nivel nacional dado que este praxtiehe mucha demanda.
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13. ¢ Cree que existan muchos artesanos fabricantds hamacas en El Salvador?

Obijetivo: Identificar si existen muchos artesanos que actratienestén fabricando el

producto a nivel nacional.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 110 92%
No 10 8%
Total 120 100%
8%
Osi
B no
92%
ANALISIS

Del 100% de la poblacion encuestada un 92% de edkondieron que si creen que
existan todavia muchos artesanos que se dedidaegiaboracion de hamacas en nuestro pais
puesto que es un producto que se ha elaboradoaggicion siempre y un 8% dijeron que no

creen que existan muchos artesanos que hoy er dadgjuen a ese tipo de trabajo.
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14. ¢ Cree que existe mano de obra calificada para €¢laboracion de hamacas de
papelillo?
Objetivo: Conocer la existencia de mano de obra calificada la elaboracién de este

tipo de productos

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 102 85%
No 18 15%
Total 120 100%

Osi
Eno

85%

ANALISIS

Del 100% de la poblacién en la Zona Oriental dés gh 85% de ellos manifestaron
gue si creen gque exista mano de obra calificada glaborar este tipo de productos y ademas
confian en los trabajos que estas personas hageraado que son de muy buena calidad,
mientras que un 15% respondieron que no, ya qase & dirigen mas por el material, precio

y suavidad del producto y no por los artesanoshgsiéa fabrican.
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15. ¢ Cree que los productores de hamacas obtiendgumna forma de financiamiento en

su produccién?

Objetivo: Conocer el grado de acceso que los artesanos @eliosrcréditos de

instituciones financieras

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 97 81%
No 23 19%
Total 120 100%
Osi
Eno

81%

ANALISIS

De la poblacion total encuestada un 81% contestquensi creen que los artesanos
obtengan de alguna forma financiamiento para tadproduccion de hamacas y que asi
puedan salir adelante, y el otro 19% manifestarae go obtienen financiamiento los
fabricantes de hamacas debido a las grandes ekgepor parte de las instituciones
financieras por lo tanto a ellos se les hace mtigildirabajar y buscar la forma de salir

adelante.

52



16. ¢ Cree que seria bueno si alguna institucidn lesoporcionara asistencia técnica a los
artesanos que fabrican hamacas?
Objetivo: Conocer si seria favorable que a los artesanoafpriean hamacas se les

proporcionara asistencia técnica por parte de algustitucion.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 109 91%
No 11 9%
Total 120 100%
9%

Osi
B no

91%

ANALISIS
Se determind que el 91% de la poblacién estuvea fgue a los artesanos fabricantes
de hamacas se les de alguna forma de capacitacitm que ellos logren mejorar la

comercializacion de estas y el otro 9% no estufevar de capacitarlos manifestando que la

mayoria de ellos creen no necesitarla.
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17. ¢ Conoce usted el lugar donde se pueden encontrzas facilmente las ventas de

hamacas?

Objetivo: Conocer el punto de comercializacién en donde sdgruvender mas

favorablemente los productos

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 101 84%
No 19 16%
Total 120 100%
Osi
Eno
84%
ANALISIS

Del 100% de las personas en estudio el 84% maaitesun punto de compras que se
determinan en los lugares como: Delicias de Conégepgd®lorazan), seguido el mercado de
San Miguel, y el 16% restante contestaron queemeti un punto especifico, considerando asi

gue su compra la hacen con vendedores ambulantessuiugares.
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18. ¢ Cree usted que los productores de hamacas iatiin alguna estrategia de ventas?

Objetivo: Identificar si los productores de hamacas utilieatrategias en las ventas

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 115 96%
No 5 4%
Total 120 100%
4%
Osi
Eno
96%
ANALISIS

De acuerdo a los resultados de la encuesta que pasb a la poblacion de la Zona
Oriental del pais se determind que un 96% creelggigroductores de hamacas utilizan
estrategias para la venta de estas y un 4% respqguodi no sabe si ellos las utilizan o no al

momento de vender el producto.
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19. ¢ Cree usted que los productores de hamacas izéin una forma de distribucion para

sus productos?

Objetivo: Conocer las formas de ventas que actualmentepdse productores de

hamacas de papelillo en la Zona Oriental.

Respuestas Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 106 88%
No 14 12%
Total 120 100%
12%
Osi
B no
88%
ANALISIS

De la poblacion en estudio un 88% conoce mas ddannmea de venta que utilizan los
productores de la zona oriental, es decir que todyttores de la Zona de Morazan tienen
puntos de ventas en sus propios municipios o errdetados puntos de paso vehicular para
las personas extranjeras o visitantes de la zaneambio un 12% no conoce ninguna forma

de distribucion.
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TABULACION POR VARIABLE

Hi: El andlisis del entorno permitira identificar sortunidades de mercado

V (I): Analisis del entorno

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
NO S| NO
F % F %
1 120 100% 0 0%
2 102 85% 18 15%
Analisis del entorno 3 107 89% 13 11%
4 110 92% 10 8%
PROMEDIO 109.75 91.46% | 10.25 8.54%
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9%

Osi
Eno

91%

ANALISIS:

De acuerdo a los resultados obtenidos en la etacqae se le paso a la poblacion en la Zona Otfidatgais se puede ver
qgue el 91% de la poblacién dio una respuesta divenédd que nos da la idea de que la poblacion cera entorno en el que se
encuentra y con lo cual se obtiene informacion egpide mucha utilidad y el otro 9% aproximadamemrggpondidé que no en las
preguntas relacionadas con esta variable lo cusatlime que ellos no estan muy al tanto de lo quer®@&n su entorno y en lo que

menos se fijan ellos en el tipo de producto quepramy en sus cualidades ya sea en el materiabdéksta echo o en el disefio de

este.
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Hi: El andlisis del entorno permitira identificar gsortunidades de mercado

V (D): Identificacion de oportunidades de mercado

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
N° S NO
F % F %
8 119 99% 1 1%
Identificacion de oportunidades de mercado 9 100 83% 20 17%
PROMEDIO 109.5 91.25% | 10.5 8.75%
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9%

Osi
B no

91%

ANALISIS:
De toda la poblacion encuestada de determiné quEL¥nde esta tiene un lugar especifico de compraeyademas sabe
cuales son las caracteristicas que este debedemer lo es el tamafio, material, precio y suavidadgste y también el tipo de

hamaca que esta sea y que ademas tienen un lygaifiee de compra del producto al momento de &gy mientras que el

otro 9% restante no tiene claro ninguno de estatopunencionados anteriormente.
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H,: El andlisis de la competencia permitird que ssdpo formular estrategias de mercado

V (1): Analisis de la competencia

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
N© Sl NO
F % F %
5 104 87% 16 13%
Andlisis de la competencia 10 107 89% 13 11%
0, 0,
PROMEDIO 1055 | 87.92% | 145 12.08%
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12%

Osi
B no

88%

ANALISIS

En la encuesta que se le paso a la poblacién dena Oriental en las preguntas que se relaciooanacvariable analisis
de la competencia un 88% dio una respuesta afianatiestas lo que demuestra que ellos al momentordprar las hamacas se
fijan en el tipo de producto, la calidad de faleida que este tenga, el precio asignado, puestyadenen bien establecido los
precios a los que cada fabricante da sus prodydtosalidad que este tiene y un 12% dijo que tasgreguntas que se le hicieron

dejandonos claro que ellos no se fijan en ning@lasicosas mencionadas anteriormente
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H,: El andlisis de la competencia permitira que sslpo formular estrategias de mercado

V (D): Formulacion de estrategias de mercado

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
NG S NO
F % %
17 101 84% 19 16%
18 115 96% 5 4%
Formulacion de estrategias de mercado
PROMEDIO 108 90% 12 10%
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10%

Osi
B no

90%

ANALISIS
Del total de la poblacion encuestada un 90% desesspondieron que si creen que los artesanoslageran hamacas
utilicen algun tipo de estrategia de ventas pasapsaductos y ademas de esto conocen perfectaesnliggares principales en

donde venden hamacas los artesanos y a los cualdisigen siempre que necesiten adquirir una ytel 0% manifestdé no

conocer nada de esto.
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Hs: Al diversificar los canales de distribucion de kemmacas de papelillo del Grupo Asociativo Obralclanas se incrementara la
cuota de mercado

V (1): Diversificacion de los canales de distribbrei

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
No S NO

F % F %

7 101 84% 19 16%

19 106 88% 14 12%

Diversificacion de los canales de distribucion

PROMEDIO 103.5 86.25% 16.5 13.75%
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14%

O si
Bno

86%

ANALISIS
De la poblacién encuestada en la Zona Orientgbaisl un 86% respondié que si cuando se le pregaetéa de si conoce
los lugares principales de ventas de hamacasapsigue los fabricantes de hamacas utilizan alfjunsa de distribucion de estas

lo que nos dice que ellos estdn muy enteradosme g&ddonde comprar las hamacas cuando las necgsilastro 14% respondié

gue a todas estas preguntas que se les hicieron.
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Hs: Al diversificar los canales de distribucion de kemmacas de papelillo del Grupo Asociativo Obral&clanas se incrementara la
cuota de mercado

V (D): Incremento de la cuota de mercado

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
No S NO
F % F %
15 97 81% 23 19%
16 109 91% 11 9%

Incremento de la cuota de mercado

PROMEDIO 103 85.83% 17 14.17%
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14%

Osi
Eno

ANALISIS
Del total de la poblacion encuestada se determire up 86% respondidé que si cree que los producttgesamacas
obtengan formas de financiar su produccién y queméd si seria bastante beneficioso que a los aoes® les proporcionara

capacitacion para mejorar la produccion y asi naejsu participacion en el mercado mientras quérel13t% dijo que no cree que

los productores puedan salir adelante tan facilenent
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H,: La identificacidon de las ventajas competitivagadehamacas de papelillo del Grupo Asociativo ©ralicianas permitira la

expansion del mercado

V (1): Identificacion de las ventajas competitivas

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
No S NO
F % %
13 110 92% 10 8%
14 102 85% 18 15%
Identificacion de las ventajas competitivas
PROMEDIO 106 88.33% | 14 11.67%
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12%

Osi
Eno

88%

ANALISIS
De acuerdo a la encuesta que se le paso a losnsimzsas un 88% respondié que si sabe que existesaalns que se
dedican a la elaboracion de hamacas y que ademadsses muy buenos trabajares al elaborar proddetdsiena calidad y solo un

12% no sabe nada acerca de los artesanos queisandedh elaboracion de hamacas de papelillo.
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H,: La identificacidon de las ventajas competitivagadehamacas de papelillo del Grupo Asociativo ©ralicianas permitira la

expansion del mercado

V (D): Expansion del mercado

VARIABLE PREGUNTA ALTERNATIVAS
No Si NO
F % F %
6 112 93% 8 7%
11 103 86% 17 14%
Expansion del mercado
PROMEDIO 107.5 89.58% | 12.5 10.42%
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10%

Osi
B no

90%

ANALISIS
De acuerdo a los resultados de la encuesta seaadjue un 90% de los encuestados dijo que si sqataddes los precios
de las hamacas actualmente y que les parece jysteceo que ellos les ofrecen por estas lo cuahpge que se pueda expandir el

mercado de estas y solo un 10% dijo no estar der@aweon los precios de las hamacas que les oftfesemtesanos.
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PRUEBA DE HIPOTESIS

H1: El andlisis del entorno permitira identificar lgsootunidades de mercado

Ho,: El andlisis del entorno no permitira identificas @portunidades de mercado

VARIABLE Sl NO
V(Xi): Andlisis del entorno 109.75 10.25
V(Yi): Identificacion de oportunidades de mercado 109.5 10.5
V(Xi) S NO TOTAL
V(Yi)
Sl 219.25 119.75 339
239.77 99.23
NO 120.25 20.75 141
99.73 41.27
TOTAL 339.5 140.5 480
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CALCULO DE LA CHI CUADRADA.

Oi Ei (Oi - Ei) (Oi — Ei)® Y (Oi — Ei)
.-
219.25 239.77 -20.52 421.07 1.76
119.75 99.23 20.52 421.07 4.24
120.25 99.73 20.52 421.07 4.22
20.75 41.27 -20.52 421.07 10.20
X%c= 20.42

1

1
Zona de rechazo /—;\ Zona de aceptacion
de la Hipotesis - | h de la Hipotesis

:

|

9.49 20.42

% °X
Como X c es mayor que % entonces la hipétesis nuladfse rechaza, y la hipétesis alterna)(s€ acepta, por lo tanto se puede
afirmar que un andlisis del entorno le permitir&alpo Asociativo Obras Delicianas identificar @sason las oportunidades de

mercado que poseen como Grupo.
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PRUEBA DE HIPOTESIS
H.: El andlisis de la competencia permitira que se gudormular estrategias de mercado

Ho,: El andlisis de la competencia no permitird queusglan formular estrategias de mercado

VARIABLE Sl NO
V(Xi): Andlisis de la competencia 105.5 14.5
V(Yi): Formulacion de estrategias de mercado 108 12
V(Xi) SI NO TOTAL
V(Yi)
SI 2135 122.5 336
231.7 104.3
NO 144
117.5 26.5
99.3 44.7
TOTAL 331 149 480




CALCULO DE LA CHI CUADRADA.

Oi Ei (Oi - Ei) (Oi — Ei)® Y (Oi — Ei)
.-
213.5 231.7 -18.2 331.24 1.43
122.5 104.3 18.2 331.24 3.18
117.5 99.3 18.2 331.24 3.34
26.5 44.7 -18.2 331.24 7.41
X%c= 15.36

Zona de rechazo ' Zona de aceptacion

» | <
de la Hipotesis / > | < \ de la Hipétesis
: T—

9.49 15.36
% X
Dado que Xc es mayor que % entonces la hipétesis nulagHse rechaza, y la hipétesis alterna)(st acepta, por lo tanto se

puede afirmar que un andlisis de la competenciaipfgx que se puedan formular estrategias de menparh el Grupo Asociativo

Obras Delicianas y esto le permita hacerle freméecampetencia de dicho Grupo.
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PRUEBA DE HIPOTESIS
Ha: Al diversificar los canales de distribucion de esnacas de papelillo del Grupo Asociativo Obrasgcielas se incrementara la cuota de mercado
Hogs: Al diversificar los canales de distribucion de hasnacas de papelillo del Grupo Asociativo Obrasdzelas no se incrementara la cuota de mercado

VARIABLE Sl NO
V(Xi): diversificacion de los canales de distribudn 103.5 16.5
V(Yi): incremento de la cuota de mercado 103 17
V(Xi) S NO TOTAL
V(Yi)
SI 206.5 119.5 326
222.09 103.91
NO 120.5 33.5 154
104.91 49.09
TOTAL 327 153 480
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CALCULO DE LA CHI CUADRADA.

Oi Ei (Oi - Ei) (Oi — Ei)? Y (Oi — Ei)
e
206.5 222.09 -15.59 243.05 1.09
119.5 103.91 15.59 243.05 2.34
120.5 104.91 15.59 243.05 2.32
33.5 49.09 -15.59 243.05 4.95
X°c= 10.7

Zona de rechazo /\ Zona de aceptacion
de la Hipotesis / > ; < \ de la Hipotesis
|

9.49 10.7
t X
Dado que Xc es mayor que % entonces la hipétesis nulagise rechaza, y la hipétesis alterna)(st acepta, por lo tanto se

puede afirmar que al diversificar los canales d&itiucion de las hamacas de papelillo para el GAgociativo Obras Delicianas

se incrementara la cuota de mercado que este posegmente.
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PRUEBA DE HIPOTESIS

Ha: La identificacion de las ventajas competitivasateHamacas de papelillo del Grupo Asociativo OBedicianas permitira la expansion del mercado

Ho4: La identificacion de las ventajas competitivasateHamacas de papelillo del Grupo Asociativo Obelisianas no permitira la expansion del

mercado
VARIABLE Sl NO
V(Xi): identificacion de las ventajas competitivas 106 14
V(Yi): expansion del mercado 107.5 12.5
V(Xi) Si NO TOTAL
V(Yi)
Sl 213.5 121.5 335
231.71 103.29
NO 118.5 26.5 145
100.29 44,71
TOTAL 332 148 480
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CALCULO DE LA CHI CUADRADA.

Oi Ei (Oi - Ei) (Oi — Ei)* Y (Oi - Ei)
El
213.5 231.71 -18.21 331.6 1.43
121.5 103.29 18.21 331.6 3.21
118.5 100.29 18.21 331.6 3.31
26.5 44,71 -18.21 331.6 7.42
X°c= 15.37
Zona de rechazo l» Zona de aceptacion
de la Hipétesis / ! < de la Hipétesis
: T —
9.49 15.37
% °X

Dado que Xc es mayor que % entonces la hipétesis nulagHse rechaza, y la hipétesis alterna)(st acepta, por lo tanto se

puede afirmar que La identificacion de las ventag@apetitivas de las hamacas de papelillo del GAgmriativo Obras Delicianas

permitira la expansion del mercado con lo cual gddrcer llegar sus productos a lugares que anties habian llevado a ofrecer

nunca
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CAPITULO IV
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El Analisis del entorno permite descubrir y cordrolen la medida de lo posible, los
factores externos que influyen en el accionar denfpresa, mediante este analisis se
descubrié que el comportamiento generalizado dedasumidores de la zona oriental

esta mas enfocado en el precio a pagar, no aaietidad de los productos.

El identificar las oportunidades de mercado de &rmportuna, permite utilizar y
desarrollar la capacidad competitiva de la emprema; la zona oriental los
consumidores esperan productos nuevos y ventajagbidacion, es decir puntos
especificos en los cuales se puedan adquirir lasates; por lo que estas
oportunidades de mercado deben ser exploradas gvempradas por el Grupo

Asociativo “Obras Delicianas”.

Mediante el analisis de la competencia se esfpapado para enfrentar cualquier
tactica o estrategia que los competidores impleemena investigacion indica que las
personas si diferencian las empresas que produaeradas, por lo que se debe

fomentar la diferenciacion de las hamacas del gaspgiativo.
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Las estrategias de mercado son una herramientarherdal para ser competitivos, los
consumidores esperan algun tipo de estrategia ®rvdatas, asi lo afirman los

resultados de la investigacion, y esperan quefagéisus gustos y preferencias, por lo
gue es necesario formularlas en armonia tanto admobjetivos de la empresa como

con los deseos de los consumidores.

Los consumidores esperan que existan mecanismokesd&ciliten la compra de los
productos, por lo que es imperativo la diversifiGaale los canales de distribucion de

la empresa, permitiendo de tal forma, cumplir @mndxpectativas del mercado.

Al desarrollar cambios significativos en la form@ comercializar los productos, el
Grupo asociativo “Obras Delicianas” tendr4 amppasibilidades de incrementar su

cuota de mercado en la zona oriental.

Mediante la investigacion se determind que los wandores reconocen el valor
tradicional de los artesanos de la zona, y de todystos que estos elaboran, entre
estos las hamacas, por lo que es una ventaja dtrggtie debe ser aprovechada por

la empresa.
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El Grupo asociativo “Obras Delicianas” realiza tedlos procesos administrativos y de
comercializacion de forma empirica, lo cual disrgmuampliamente su capacidad

competitiva.

El Grupo Asociativo “Obras Delicianas” no tienenakes de distribucién bien
definidos ni de acorde a las expectativas de loswuoidores, asi mismo no posee
mecanismos formales de promocidn., ya que de fefeciva no se realiza por parte

de la empresa ningun tipo de publicidad.

El Grupo asociativo no cuenta con mecanismos idmg® le permitan definir el
precio de sus productos, hasta el momento lo eealie forma empirica, sin conocer

realmente la totalidad de sus costos 0 su poreedéaganancia.
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RECOMENDACIONES

Se deben aplicar los resultados del andlisis delrem esto se debe realizar en el
momento de formular los objetivos y estrategiasadempresa, con lo que se puede

garantizar que estén de acorde a las expectatvias @donsumidores.

Se debe disefiar y ejecutar un Plan de Mercadotpema que el Grupo Asociativo
“Obras Delicianas” cuente con una guia de comézeigbn, efectiva, practica y

metddica con la cual pueda mejorar su capacidaghetitiva en el mercado.

Debe realizarse un andlisis F.O.D.A (FortalezasprDpidades, Debilidades y
Amenazas) para poder identificar cuales son lastopidades de mercado y como
utilizar sus ventajas competitivas para enfrentss d&menazas y aprovechar las

oportunidades existentes.

Deben establecerse objetivos de mercados clarcsalizables lo cual servira de

parametro para todas las actividades que realiGeugo Asociativo.

Es necesario que se definan estrategias de cofigxcian efectivas, a fin de que el

Grupo Asociativo “Obras Delicianas” mejore sigrafivamente su participacion en el

merado.
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* Es necesario que la empresa Grupo Asociativo “Ob&Eianas” defina sus canales
de distribucion, disefidndolos de forma que resudtgites y efectivos, permitiendo

satisfacer las necesidades de los clientes.

* El Grupo Asociativo “Obras Delicianas” debe disefjarealizar mecanismos de
promocion que le permitan identificarse en el maocadiferenciandose de la

competencia, posicionandose en la mente de losicodsres.

* Es necesario que el Grupo Asociativo “Obras Delgs&l sea constituido como
empresa a través del registro mercantil, bajo gdoter de Sociedad Cooperativa
rigiendose bajo la respectiva Ley para este tiperdpresa, para que asi puedan recibir

ayuda por parte de el Instituto Salvadorefio dedrwonCooperativo (INSAFOCOOP)
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CAPITULO V
PROPUESTA DE SOLUCION
AL PROBLEMA

INTRODUCCION

Presentar una propuesta de solucion a un fenomerestadio, constituye quizas la
parte medular de toda investigacion; en el ambupresarial, la capacidad competitiva esta
determinada por la forma en que las empresas puadieiparse al entorno cambiante, en este
aspecto la puesta en marcha de un Plan de Mercadntes la solucion mas acertada para
lograr un significativo posicionamiento en el melway hacerle frente al potencial auge de
crecimiento de las inversiones productivas extrasje En este sentido presentamos la
Propuesta de Plan de Mercadotecnia para la empf@sgpo Asociativo Obras Delicianas”

ubicada en la Villa de Delicias de Concepcion emaddan.

El plan estratégico del Grupo Asociativo Obras @afias es solo el punto de partida
para la planeacion, funciona como parametro pardesérrollo de los planes operativos
solidos con el fin de lograr los objetivos de lgasrizacion. Estos planes operativos, deben
elaborarse para cada division, unidad estratégiaaedocios, categoria de producto, producto
y mercado meta importante. Desde que el mundo edcndexiste, una problemética
realmente paraddjica y hasta cierto punto difieilrésponder a simple vista y es que algunas
empresas tienen gran éxito en los negocios, mgwtras con iguales recursos, los mismos

deseos, e incluso mayores esfuerzos, no obtierten na
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Sin embargo, la experiencia muestra que no alcaomala sabiduria de elegir los
mercados adecuados. Dentro de cada mercado, y. @ntexto de alta rivalidad competitiva,
algunas empresas ganan y otras pierden.

Una de las claves del éxito en los negocios casmttonces, en desarrollar al
maximo algun proceso metodologico para detectacawes atractivos y construir en ellos
ventajas competitivas sostenibles en el tiempo.

En consecuencia, el plan de mercadote@sauna herramienta de apoyo a la
conduccidn estratégica y a la gestion operativadaaelicacion de elementos positivos para el

desarrollo de los negocios.

Un plan de mercadotecnia constituye una herramianthspensable para la
competitividad actual, ya que en este se definenfadma estratégica las actividades
mercadoldgicas relativas al producto, precio, pmiom y canales de distribucion de la
empresa.

La empresa Grupo Asociativo Obras Delicianas nonteuecon un plan de
mercadotecnia que guie el accionar comercial dglagrhasta el momento las pocas acciones
aisladas que realiza la empresa son, mas que deteraempirico, resultado del instinto y
sentido comun de los miembros del grupo; no asiumeplan metodolégico, ordenado,
disciplinado e integrado que realmente constituya apcién de cambio y desarrollo para la
empresa.

Por las razones anteriores, el presente plan itgest mas que una opcién o
propuesta, una guia concreta, sencilla y practiaea que pueda ser aplicada por el Grupo

Asociativo Obras Delicianas.
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El plan que se presenta es el resultado de unatigaeion objetiva y representa una
linea estratégica de principio a fin, en el queasodas estrategias de producto, precio,
promocion y canales de distribucion, estan intaciehadas y persiguen por lo tanto objetivos
comunes; manteniendo coherencia entre cada pdrigate presentando objetivamente los

avances que se pueden alcanzar con su aplicacion.

El plan implica en forma detallada las accionesaizar, manteniendo aplicabilidad y
flexibilidad para que pueda ser abonado con egieste ideas que puedan surgir de parte de

los encargados de aplicarlo en la empresa.

ANALISIS F.O.D.A. (Fortalezas, Oportunidades, Debildades y Amenazas)
Las fortalezas y oportunidades que posee el GrigoziAtivo Obras Delicianas son las que se

detallan a continuacion:

FORTALEZAS
. Facilidad para aprender a hacer nuevos disefios.
. Experiencia en hilados y tejidos de hamacas crocMzcramé.
. El producto se caracteriza por su duracion y poaatemimiento, por lo que el costo
pagado por el cliente a la larga sale relativamergeor.
. Se dispone de eficiente mano de obra para cumpliidps y de personas con

experiencia para nivelar calidad de Lalpozion.
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. Se cuenta con toda una variedad de productos ylacoapacidad de hacer nuevos
disefios a gusto del cliente.

. Se dispone de variedad de materia prima y sufeiabastecimiento.

. Excelente calidad del producto como para exportar.

. Buena aceptacion nacional.

. Parte de la materia prima se encuentra localmente.

. Disponibilidad de participar en eventos de capedita sobre todo aquellos
vinculados con la comercializacion de los produgtofros de caracter mas técnico.

. La materia prima del principal producto es masstesie que la que trabajan en otros
lugares.

. La Ubicacion estratégica del municipio al que pesten les permite instalar un punto
de venta para los turistas que visitan el nort®ldeazan.

. Las personas que integran el grupo estan dispuestataborar actividades de
promocion del producto en las zonas turisticagul se puede ejecutar de manera
practica y sencilla.

OPORTUNIDADES

. Innovacion de productos para disponer de una marggdad.

. Organizacion y consolidacion del grupo.

. Se pueden ejecutar eventos promocionales con édaténadicional y cultural a bajo
costo.

. Tener su centro de acopio de productos y matern@apomo grupo.
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. Cubrir mercado nacional en mayor porcentaje y comakzar en el mercado
internacional, aprovechando la apertura a otrogades bajo las condiciones del TLC.

. El producto por su materia prima y calidad se pubfdgenciar de otros a partir de una
buena promocion.

. Los poblados visitados por el turismo estdn mugaress y eso permitiria la instalacion

de puntos moviles de venta que colaboren con knchiin de mayores ingresos.

Las debilidades y amenazas que se le presen@mipb Asociativo “Obras

Delicianas” son las siguientes.

DEBILIDADES

* No existe un canal de comercializacion permanem¢epgrmita aumentar las utilidades por
las ventas de productos.

* No existe capacidad gerencial.

 La planeacion es empirica.

* No hay plan de mercadotecnia.

* No se cuenta con capital inicial que permita enti@arlleno al mercado, ni implementar
estrategias de promocion y comercializacion.

* Los intermediarios son los que ponen el precioodeproductos, quedandose ellos con el
mayor porcentaje de ganancia.

» Actualmente los empresarios no han sido sujetagé@#to por su nivel de subsistencia, lo

que limita recursos orientados a la produccion.
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» Se carece de estrategias de comercializacion wnriadiarios y de técnicas avanzadas de

produccion.
* No se costean adecuadamente los productos.
* Niveles bajos de ventas actuales

» Buena parte del trabajo que se ejecuta se haceaueraindividual.

AMENAZAS
* Aumento constante en los precios de la materiagprim

» Aumento significativo de la competencia que rediaceantidad de clientes potenciales a

acceder.

» Falta de seriedad en el cumplimiento de los acgesftablecidos con los clientes en

relacion a los pedidos de productos pactados Esgartes.

* Que no se les paguen los productos dados en cangignde venta en algunos de los

establecimientos.

» La banca comercial y las instituciones de micrarfizas endurecen requisitos para acceder a

créditos.

* Hay otros tipos de materias primas que pueden bagarprecios del producto de la

competencia.
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MERCADO OBJETIVO.
El mercado meta o mercado objetivo del Grupo Asd@ "Obras Delicianas”, lo
constituye toda la zona oriental de El Salvadotyamente la empresa posee los siguientes

clientes:

1. Clientes del Grupo Asociativo que son Empresas

ESTABLECIMIENTOS VOLUMEN DE FRECUENCIA
COMPRAS

a. Mercado Nacional 51.33 Periodo Promdio

Artesanias Mensual

b. Mercado Ex -Cuartel 36.67 Periodo Promed

c. Mercado de San Miguel 66.00 Periodo Promed
Total 154.00 Representa el 7% de Iq

ventas totales del Grupo.

2. Clientes del Grupo Asociativo que son Personakaturales.
CATEGORIA TIPO DE CLIENTE VOLUMEN DE COMPRAS
CLIENTE

Cliente 1|Clientes particulares de cada empreq Compra hasta por

del grupo valor de $229 ddlares mensuales.

Cliente 2|Clientes que se movilizan por la rutd Compra hasta por

la Paz (San Feo. Gotera a Perquin) |valor de $182 ddlares mensuales.

Cliente 3|Intermediarios que compran el prody Compra hasta por
directamente a los empresarios valor de $182 dolares mensuales.
Cliente 4|Clientes que llegan a ferias Compra hasta por

actividades municipales y iebtagvalor de $96 ddlares mensuales.
patronales de los muwipios del nort

de Morazan (por temporada)
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OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA

Objetivos de Mercado del Grupo Asociativo Obras Dé&tianas.

* Aumentar en un 30% las ventas del Grupo Asociafras Delicianas, en un

lapso de un afio.

* Incrementar en un 25% la participacion de la engpresa el mercado de

produccién y distribucién de hamacas y conexos.

* Posicionar la imagen de la empresa en el mercadomeradores de hamacas de

la region oriental.

e Optimizar y mejorar los mecanismos y canales dédrili€ion del Grupo

Asociativo Obras Delicianas.

» Explotar las ventajas competitivas que posee laresapa fin de superar la

competencia local y regional.

93



ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MERCADOTECNIA.

Estrategias de mercadotecnia para el Grupo Asociatb Obras Delicianas.

Estrategia de Producto.

. Generar cambios atractivos y significativos erhlasiacas elaboradas por la empresa a

fin de motivar la compra de las mismas.

Estrategia de Precio.
. Establecer un precio que impligue margenes dedaties satisfactorias para la

consecucion de los objetivos de mercado.

Estrategia de Promocion.
. Disefiar mecanismos de promocion, propaganda, jduic/ relaciones publicas, que
sean capaces de posicionar nuestra imagen y fomkntatencion de compra en los

consumidores.

Estrategia de Canales de Distribucion.

. Establecer mecanismos de distribucion agiles, atengial estratégico que impulsen

un significativo incremento en las ventas del GrAgociativo Obras Delicianas.
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Producto: Hamaca de Papelillo
Estrategia: Generar cambios atractivos y significativos enhiaacas elaboradas por

la empresa a fin de motivar la compra de las mismas

Técticas:
. Expandir la linea de productos de la empresa, siiGando la presentacion y

estilos de las hamacas.

. Crear un concepto de imagen de las hamacas predugat la empresa, a fin

de identificarnos y posicionarnos en el mercado.

. Utilizar al maximo la capacidad instalada de la ers@ creando productos
derivados que constituyan una nueva apuesta depaesa en el mercado, convirtiendo en
mercado objetivo a nuestros competidores.

Actividades:

Téctica 1.

. Disefiar nuevos modelos de hamacas que satisfagarterésticas especificas
de la poblacion.

Propuesta: Disefiar una hamaca con tamafios mas reducidos i pequefios o
bebes.

. Colocar distintivos histéricos en las hamacas.
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Propuesta: Estampar, pintar o bordar imadgenes de El Salvadspgcificamente

imagenes autéctonas (Comales, tecomates, cumas, etc

Tactica 2.

Disefiar una imagen de marca para la empresa.

Propuesta:

s " Dl
Delicias de Concepeion, Morazan

Crear un eslogan para los productos que comerzialiempresa.

Propuesta:

"Una parte de nuestra historia...

una parte de El Salvador”
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. Disefar un empaque para la distribucion de losymtodg.

Propuesta: Una bolsa plastica de agarradero en la que vaysegsapa imagen de

marca y el eslogan de la empresa.

= N
S <

U e muestra huson,,
Gmpﬂ Asociativo "Obras Delicans
Delicias de Concepcion, Morazan
una parte de: El Salvador”

Ventas:
Para fortalecer las ventas se crearan puntoséggttas de venta de hamacas en
lugares turisticos de Morazan, en los centros coales con mayor afluencia de

personas en la Zona Oriental, asi como en lasfgrzanas de artesanias.
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PRECIO

Propuesta de Precio de la hamaca de papelillo.

Estrategia: Establecer un precio que implique méargenes dedatibs satisfactorias
para la consecucion de los objetivos de mercado.

Tactica: Fijacion de precios por costo mas margen de utilida

Esta es la estrategia mas adecuada puesto que deesamnecesita liquidez vy
generacion de utilidades al corto plazo.

Actividad.

Determinacion de los costos de fabricacion.

Costo de materiales: $6.00

Costo de Mano de Obra: $2.00

Costo de fijos: $1.50

De los cuales: el 60% es asignable al costo degendeléfono y demas servicios
basicos de la empresa, el 40% al costo de arreedéomi

Costos Variables: _$1.00

De los cuales: el 60% son gastos en publicidatl 40% son gastos asignables a

viaticos y comisiones de los encargados de promocigenta.

Total de costos $12.50

% de utilidad deseada = 40%

Precio de venta = $12.50 (1.4) = $17.50 el pred® venta se establecera en $18.00
dejando un margen de $0.50 centavos de délar por dad para eventualidades o para

gastos de promocion.
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PROMOCION

Propuesta de Promocién para la empresa Grupo Aisoc@bras Delicianas.

Promocion.

Estrategia: Disefiar mecanismos de promocion, propaganda, [mdadicy relaciones

publicas, que sean capaces de posicionar nuestgeimny fomentar la intencién de compra en

los consumidores.

Publicidad.
Tactica:
Diseflar una campafa publicitaria para los productesla empresa a fin de

promocionarlos tanto dentro como fuera del teiintaacional.

Actividades.

Crear un Panfleto que se distribuira en puntoseteavclave en las fechas de mayor

auge (Fines de semana en Metro centro, Museo dasAltc.). (Anexo 1)

Disefiar un modelo de estante en el que los magsriekhibiran los productos.

(Anexo2)
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Crear una Pagina Web en la que se dara a conocienabe internacionalmente la
empresa Grupo Asociativo Obras Delicianas, suofgst los productos que

comercializa y como contactarse. (Anexo 3)

Promocion.
Tactica:
Establecer mecanismos de promociones tanto para@daesumidores finales como

también para los mayoristas.

Propuesta.

Realizar un porcentaje de descuento a los mayerita 5% por cada docena de

hamacas compradas al contado.

Brindar un porcentaje del 5% de descuento en largizgcompra al crédito, para los

clientes mayoristas que tengan buen record de pago.

Entregar en cada venta directa al detalian‘costo adicional'una carterita monedera

0 algun otro accesorio pequefio.

Presentar nuestros productos en las ferias arlesagae se realicen en la zona

oriental.
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Elaborar para dichos festivales cupones hasta natD% de descuento en la compra

de las hamacas.

Distribuir cupones en publicaciones escritas kesal

Tactica:

Aumentar las ventas personales mediante la redizae visitas a puntos geograficos

estratégicos de ventas y establecimiento de pudogenta en actividades y lugares con

amplio auge comercial.

Actividades.
Visitar los lugares con altos indices de ventaggpersonal o a distribuidores:
0 Los mercados principales de cada ciudad los fieesethana
0 Los tiangues en los dias de venta
Visitar los Centros comerciales (Metrocentro en Biguel, La Puerta de Oriente en
Usulutan) los fines de semana.
Visitar los eventos culturales y tradicionales patponer y vender los productos;
o Ferias Artesanales San Miguel, Morazan, Usulutea Ynion.
o Ferias Patronales

o Carnavales
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Fuerza de Ventas.
En la fuerza de ventas se designara a una persn@rdpo Asociativo para que
ejecute las actividades de venta, encargandosen diepartamento por mes, visitando los

puntos geograficos de venta donde se pueden eacomds distribuidores.

En lo referente a las visitas y puntos de ventectiren puntos estratégicos como los
centros comerciales y las fechas de feria o fde8vae integrara a esta persona dos
colaboradores con los cuales se venderan las hamacasas fechas y lugares especificos;
para lo cual se hace la siguiente propuesta: Earahval de San Miguel, los fines de semana
en Metro Centro, en las exposiciones de artesagrids, semana santa y vacaciones agostinas

en las playas el cuco, el espino y balnearios.

Relaciones Publicas.
Tactica:

Fomentar las Relaciones Publicas con el entornalsie la empresa.

Actividades.

. Desarrollar y coordinar eventos de indole socdéstcomo:
o El Festival de Nuestra Raza
En el cual se desarrollen actividades concernienteantener viva nuestra cultura,
aprovechando promocionar los productos. No se itacegastar mucho, sino mas
bien coordinar el patrocinio con otras empresann@uso ONG’s de ayuda
internacional. Pueden agruparse con Grupos de anbsiklorica.

. Colaborar en actividades de ayuda social y corauaitales como:
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0 Teletones y Mini teletones

o Campafias de salud y/o alfabetizacion.

. Apoyar actividades deportivas locales.

Propaganda.

Téctica:

Obtener propaganda mediante el aprovechamientmslenkdios de comunicacion
televisivo, radial o escrito.

Actividades.

Hay muchos medios que siempre estan en busca ide&asaue promocionen nuestra
cultura y tradiciones, se les puede hacer unaaaigih para que hagan un reportaje del
esfuerzo artesanal y la tradicién que encierrarep& Asociativo “Obras Delicianas”

Propuesta.

Programa “Orgullosamente Salvadorefio” Canal @&wision corporacion TCS

Programa “Nuestra Tierra” Canal 12 de television

Programa Participativo Canal 23 de San Miguel

Vértice de EIl Diario de Hoy

Hablemos de El Diario de Hoy.

103



CANALES DE DISTRIBUCION

Canales de Distribucion para el Grupo Asociativo “@ras Delicianas”

Estrategia: Establecer mecanismos de distribucién agiles, aiengial estratégico
gue impulsen un significativo incremento en las tasndel Grupo Asociativo Obras
Delicianas.

Técticas.

1. Establecer puntos estratégicos de venta direetdamuenten la venta al detalle.

Esta estrategia utiliza estratégicamente el caredtd: Productor------ Consumidor

Propuesta:

Puntos de Venta los dias de mas auge de persarsblémente fines de semana) en
Metrocentro San Miguel, Tiangues, Ferias Artesanglkluseo de Armas. En donde de forma
sencilla se establezca un punto de venta (Mostradesa, Silla, Decoracion y panel

informativo) en el que se muestren y ofrezca ldasele los productos.

2. Incrementar la venta a mayoristas, abarcando @sienritorio de mercado.
Propuesta:
. Establecer vinculos de relacion con los mayoriglasla zona, ofreciéndoles

promociones atractivas para que compren una megotidad de hamacas.

. Realizar campafas de vente a mayoristas, ofredeésydbmanejo de la publicidad y de

ser posible bonos o premios sobre las ventas.
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SISTEMA DE CONTROL

Para el Grupo Asociativo Obras Delicianas se haoedalo el siguiente instrumento de
control del plan.

e Control de Ventas

Se mide la efectividad de las estrategias de caatizecion de los productos, lo cual

reflejara la efectividad de la campafia publicitgria imagen que los consumidores tienen de

nuestra empresa.
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G“’IJG Asogiativo "Olras De

]. a;}‘;;? FORMULARIO PARA EL CONTROL Y ANALISIS DE LAS VENAS (MENSUAL)
Ic!

Delicias de Concepcion, Morazan
(@) Encargado del Control :
(b) Periodo:
CAUSAS QUE
(C) VENTAS ESPERADAS VENTAS REALES VARIACION(f) AFECTAN (g)
PRODUCTO| Unidades Valores unidadgs  Valorgs  Unidage¥alores | Internas externag OBSERVACIONES

(i) Interpretacion y Toma de Decisiones
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ANEXO1 GRUPO ASOCIATIVO OBRAS DELICIANAS

= —— U NA PARTE DE NUESTRA HISTORIA...

g Asigv "0t Dl

Delicias de Concepcin, Morazén UNA PARTE DE EI SALVADOR
Sobrellevando el tiempo los artesanos de nuestra theredan parte de nuestro pais con cada obra de
arte que crean. Para muchos simples artesanias) ll@presos el calor, el orgullo y valor salvadiare
El Grupo Asociativo Obras Delicianas es una agndpate maestros artesanos cargados de
experiencia en la elaboracién de productos pacardbrt y la comodidad de los clientes, armonizando
las necesidades modernas de descanso con el retusico y tradiciones de nuestro pueblo.
El grupo esta constituido por empresarias y empres@s dedicados a la elaboracion de productos
derivados de la jarcia e hilados, entre las cuale® pueden mencionar: hamacas en varios estilos,
tamafos y disefios, asi como columpios, productos mdcame y crochet como manteles, bolsos,
etc. El grupo se localiza en el municipio de Del&s de Concepcidn en el Departamento de

Morazan.

Nuestro producto estrella son las hamacas, nadie las hace como Grupo

Asociativo Obras Delicianas, compruébelo y se sorprendera.

GRUPO ASOCIATIVO OBRAS DELICIANAS
Direccién
Barrio el Potrillo Blanco Villa Delicias de Concepcion, Morazan El salvador

Teléfono:
Fax: (503) 659-0479
Correo: obrasdelicianas@yahoo.es

TUD0 Asociafivo "Obras Deliciands
Delicias de Concepcion, Morazan



ANEXO 2

4 Lo
un parte e mgsra histora

~

uﬁ ... una pante de El Salvador

G“‘PO Asociaﬁvo "Obras Deliciand$

\ Delicias de Concepcion, Morazan
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ANEXO 3

- gOAWCIHHW Olas Dehcmrui

b iy O Dic®  GRUPO ASOCIATIVO OBRAS DELICIANAS

e UNA PARTE DE NUESTRA HISTORIA...
UNA PARTE DE EL SALVADOR

Pagina principal

Info. de contacto

Lista de productos
Sobrellevando el tiempo los artesanos de nuestra tieredan parte de nuestro
con cada obra de arte que crean. Para muchos siarpdsanias, llevan impresos
calor, el orgullo y el valor salvadorefio.

El Grupo Asociativo Obras Delicianas es una agridpade maestros artesa
cargados de experiencia en la elaboracién de pimslysara el confort y |
comodidad de los clientes, armonizando las neags&glenodernas con el rec

histérico de nuestro pueblo.

El grupo esta constituido por empresarias y empresarios s
dedicados a la elaboracién de productos derivados de la
jarcia e hilados, entre las cuales se pueden mencionar:
hamacas en varios estilos, tamafios y disefios, asi como
columpios, productos en macame y crochet como manteles,
bolsos, etc. El grupo se localiza en el municipio de Delicias
de Concepcion en el Departamento de Morazan.

Informacion de contacto:

Sra. Felicita

Direccion
Barrio el Potrillo Blanco Villa Delicias de
Concepcion, Morazan El salvador

Teléfono:
Fax: (503) 659-0479
Correo: obrasdelicianas@yahoo.es
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Informacion de contacto

Titulo

Si desea conocer o tener contacto comercial costness hagalo, conozca un poco mas
de El Salvador y descubra toda la magia que eacilrrtradicion de nuestros
antepasados.

Estamos ubicados en uno de los departamentos stésidos del pais, guerrero por
naturaleza, anhelante de justicia, paz, libertatbsarrollo. Ideales que como Grupo
Asociativo Obras Delicianas se refleja en todasimas acciones.

MUNICIPIO DELICIAS DE CONCEPCION

MUNICIPIO YOLOAIQUIN

Informacién de contacto:

SRA. FELICITA

Direccion
Barrio el Potrillo Blanco Villa Delicias de Concepcion, Morazan El
salvador

Teléfono:
Fax: (503) 659-0479
Correo: obrasdelicianas@yahoo.es




0 Asociaio'Ohys D _ oot
epanMorzin =] |Sta de productos Informacion de contacto:

(503)659-0479

Es un placer poder brindarle algo de nosotros...

Hamacas de papelillo

Hamaca de papelillo, finamente estampada, ampéiscé, duradera y comoda. Para hacer méas agradable
sus momentos de descanso.

Producto # 001 Méas detalles... Precio: $18.00

Nombre 2 del producto

Escriba una descripcién del producto. Cambie layamapor una de su eleccion.

Nimero de elemento o SKU: ~ Mas detalles... Precio: 0000 $

Nombre 3 del producto

Escriba una descripcion del producto. Cambie lagenapor una de su eleccion.

Namero de elemento o SKU: Mas detalles... Precio: 0000 $

Nombre 4 del producto

Escriba una descripcion del producto. Cambie lagengpor una de su eleccion.

Numero de elemento o SKU: Mas detalles... Precio: 0000 $

Nombre 5 del producto

Escriba una descripcion del producto. Cambie lagengpor una de su eleccion.

NUmero de elemento o SKU: Mas detalles... Precio: 0000 $

Nombre 6 del producto

Escriba una descripcion del producto. Cambie lagenapor una de su eleccion.

NuUmero de elemento o SKU: Mas detalles... Precio: 0000 $
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I
ncepeion, Morazan

g g s e
de Concepcion, Morazin

Detalles del producto < Volver a fa lista de

T,

Resiimen de nrodiicto

Hamaca de papelillo, finamente estampada, ampdiscé,
duradera y comoda. Para hacer mas agradables susntos
de descanso.

Producto # 001
Precio: $ 18.00

Hamaca de papelillo

Es un producto elaborado con la materigon del dtamaﬁo quedustedolla prefiera g_eaqueﬁa,
prima de la mas alta calidad, la cual ha ~ Medana o grandes fodo a su medida

sido escogida pensando en usted ya quenamente elaboradas con todos los detalles que
se merece lo mejor de nuestra tierra y de 2 usted masle gustan y los estampados que

. . prefiera
nuestra historia
Son frescas al momento de descansar y ademas
duraderas

Informacién de contacto:

Teléfono:
Fax: (503) 659-0479
Correo: obrasdelicianas@yahoo.es



