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Resumen

En El Salvador, como en todos los paises subdesarrollados, las micro y pequefias
empresas han operado y siguen operando en condiciones desfavorables e inadecuadas,
como instalaciones inadecuadas, falta de registro contables, toma de decisiones
centralizadas, entre otros problemas que impiden el desarrollo y crecimiento de estas; lo
cual incide directamente en el volumen de ventas y consecuentemente en la capacidad
de expansion de la empresa.

En el primer capitulo, se exponen los lineamientos generales que regiran la investigacion,
incluyendo objetivo, planteamiento del problema, justificacion y estrategia
tedrico-metodoldgica; en el cual se establece los elementos necesarios para recolectar
la informacion y dar solucion al problema.

El capitulo dos consta de un marco tedrico que describe la evolucion que ha tenido el
Grupo Artesanal Cocoart asimismo se hace una resefia sobre los aspectos generales de las
artesanias elaboradas a base de coco, aspectos generales de la mercadotecnia, ambiente de
la mercadotecnia, administracién de la mercadotecnia, la mezcla de mercadotecnia y los
aspectos que contiene el plan de mercadotecnia que son los puntos
a los que le restan importancia las pequefias empresas.

El capitulo tres esta constituido por los resultados de la investigacion, en la cual se
encuentran especificados mediante cuadros, graficos y analisis de los datos de la encuesta
dirigida a consumidores potenciales de la zona oriental y a los miembros del
grupo de artesanos.

El capitulo cuatro contiene las conclusiones y recomendaciones, las conclusiones se basan
en hallazgos que se obtuvieron del analisis de resultados y las recomendaciones son
sugerencias que mediante su aplicacion mejorara notablemente la situacion de la
empresa.

En el capitulo cinco estd contemplada la propuesta del plan de mercadeo orientado a la
efectiva comercializacion de los productos artesanales elaborados a base de coco en la
zona oriental. Este plan contiene: un analisis del negocio, los objetivos, estrategias, plan
de accion y mezcla de mercadotecnia.



CAPITULO |

1. MARCO DE REFERENCIA

1. 1. Enunciado del Problema

¢ Contribuye el disefio de un plan estratégico de mercadeo al fortalecimiento, al
crecimiento y desarrollo productivo de los artesanos de “COCOART” de la Isla Espiritu
Santo, del Municipio de Puerto Triunfo, del Departamento de Usulutan 2012?

1.2.0bjetivo de la Investigacion

1.2.1. Objetivo General

e Disefar un plan estratégico de mercadeo que contribuya a fortalecer el crecimiento
y desarrollo productivo de los artesanos “COCOART”, de la Isla Espiritu Santo,
del Municipio de Puerto El triunfo, Departamento de Usulutan, 2012.

1.2.2. Objetivos Especificos

» Analizar la factibilidad de implantar un plan estratégico de mercadeo que

contribuya a fortalecer su crecimiento y desarrollo.



» Determinar los factores criticos y estrategias actuales utilizados por el Grupo
Asociativo de Artesanos “COCOART” en el desarrollo de la practica gerencial y

comercial.

» Proponer un plan estratégico de mercadeo que ayude al Grupo Asociativo de
Artesanos “COCOART” a buscar nuevas oportunidades para vender sus productos

y llegar de manera mas eficaz a los clientes actuales y potenciales.

1.3. Planteamiento del Problema

1.3.1. Situacion Problematica

En el mundo asi como en El Salvador, las pequefias y medianas empresas contribuyen
en gran medida al desarrollo del pais. Estas soportan las operaciones de las grandes
corporaciones, ofrecen el mayor nimero de empleos y permiten desarrollar el espiritu
empresarial. En nuestro pais mas del 80% de las empresas son PYMES, las cuales trabajan

con recursos y experiencias limitadas.

Al igual que las grandes empresas, las pequefias y medianas empresas se encuentran en
un mundo competitivo debido al incremento de la oferta del producto. Por lo que los
consumidores hoy en dia son mas exigentes en cuanto a satisfacer sus necesidades,
mediante la bdsqueda de productos con caracteristicas muy especificas. Es por ello que el
reto de las empresas es conocer y satisfacer estas necesidades de forma Unica, buscando

posiciones competitivas dificilmente igualables.



Para crear diferenciacion las empresas necesitan identificar las necesidades de su
mercado meta, asi como la mejor forma de satisfacerlas; esto mediante las diferentes areas
de la organizacién: financiero, humano y tecnologico. Ademas de la identificacion de
necesidades, el plan debe encaminar el rumbo de las actividades diarias de la organizacion

con una mejor estructura organizacion para optimizar los recursos.

En El Salvador el mercado de artesanias es competitivo, donde la mayoria de
competidores son pequefios y medianas empresas. Por contar con recursos limitados este
tipo de empresas necesitan dirigirse a nichos especificos, con planes estratégicos que las

conduzcan hacia un desempefio eficaz y eficiente.

Una empresa integrante de este mercado es la del grupo de artesanos “COCOART”,
estudiada en este trabajo, pequefia empresa administrada por los miembros que la
conforman, y que ha experimentado bajas en sus ventas por el incremento de la
competencia en los Gltimos afios y que no pueden hacerle frente a esta debido a la falta de
planeacion mercadoldgica. Es por ello que se requiere de un plan de marketing que la
conduzca a conocer Yy satisfacer las necesidades de sus clientes de mejor manera que la

competencia.

Actualmente venden sus productos en hoteles, restaurantes, y negocios dedicados a la
venta de artesanias; pero sus aspiraciones no se limitan hasta ahi, sino que, quieren
descubrir nuevos mercados meta y en un futuro exportar lo que producen que es de calidad

y de gran valor.

Para lo cual pretende aprovechar la politica de desarrollo competitivo de la micro,

mediana y pequefia empresa impulsada por el gobierno, que consiste en una linea que



ayudara a las empresas a eliminar barreras técnicas al momento de competir en los

diferentes mercados.

La prioridad principal del grupo asociativo es lograr la aceptacion del producto en el la
Zona Oriental, pero no cuenta con los conocimientos necesarios para disefiar una ruta que

les guie a la consecucion de los objetivos.

1.2.3. Delimitaciones de la Investigacion

1.2.3.1. Delimitacion del Tiempo

El tiempo considerado para realizar el “Disefio de un Plan Estratégico de Mercadeo
para la Comercializacion de los Productos del Grupo de Artesanos COCOART, de la Isla
Espiritu Santo, Puerto El Triunfo, Departamento de Usulutan”, estd comprendido desde el

mes de Febrero hasta Octubre de 2012.

1.2.3.2. Delimitacion Espacial

En la actualidad el Grupo de Artesanos COCOART, esta ubicado en la Isla Espiritu
Santo, en el Municipio de Puerto el Triunfo, Departamento de Usulutan, por el momento el
grupo de artesanos se encuentra comercializando sus productos en la zona oriental, aunque
con muy poca presencia, sus principales ventas las realiza en el Municipio de Puerto el

Triunfo, debido al poco recurso para movilizar sus productos.



Por lo cual nuestra investigacion esta enfocada en la region oriental, enfocandolos en
el departamento de Usulutan y San Miguel, por ser los que presentan mayores
oportunidades para la comercializacion de artesanias y tienen conocimiento de los

productos que actualmente produce y comercializa COCOART.

1.2.3.3. Delimitacién del Recurso

» Econdémicos.

Los costos que surgiran en la realizacion del proyecto “Disefno de un Plan Estratégico
de Mercadeo para la Comercializacion de los Productos del Grupo de Artesanos
COCOART, de la Isla Espiritu Santo, Puerto El Triunfo, Departamento de Usulutan”,
seran financiados por el grupo de trabajo, ya que no se cuenta con el apoyo de ninguna otra

fuente de financiamiento,

» Materiales y Equipo.

Durante la realizacion del proyecto “Disefio de un Plan Estratégico de Mercadeo para
la Comercializacion de los Productos del Grupo de Artesanos COCOART, de la Isla
Espiritu Santo, Puerto El Triunfo, Departamento de Usulutan”, se utilizaran una serie de
materiales los cuales son: Computadora, internet, memoria USB, impresora, tinta para
impresora, escaner, tesis, libros, revistas, papel bond, lapiceros, lapiz, sacapuntas,

borrador, y corrector.

Ademas de los elementos seleccionados se utilizaran otros elementos que puedan llegar
a surgir segun el desarrollo de cada una de las etapas del proyecto, los cuales se iran
adquiriendo segun se necesiten y seran financiados por cada uno de los miembros que

integran el grupo de trabajo.



» Humanos.

Este es uno de los recursos mas importantes para la realizacion del proyecto “Disefio
de un Plan Estratégico de Mercadeo para la Comercializacion de los Productos del Grupo
de Artesanos COCOART, de la Isla Espiritu Santo, Puerto El Triunfo, Departamento de
Usulutan”, ya que de su dedicacion depende el éxito en cuanto al desarrollo del proyecto,

entre los cuales humanos tenemos:

e Asesor metodoldgico.
e Docente director.

e Técnicos de CONAMYPE (Comision Nacional para la Micro y pequefia Empresa)

especializados en el area de artesanias.
e Miembros del Grupo de artesanos COCOART.

e Miembros del grupo de trabajo que realizara la investigacion.

Cada uno de los recursos humanos mencionados contribuye de manera Unica, ya que la

funcion que cada uno desempefia constituye el éxito en la realizacion del proyecto



1.3. Justificacién

En la actualidad, toda organizacién sin importar su tamafio o el sector al cual
pertenezca, que esté dispuesta a iniciar una comercializacion formal de sus productos,
necesita contar con un plan estratégico de marketing, el cual se convertira en una guia que
le definira cada uno de los pasos que debe seguir para cumplir con objetivos planteados
con una vision realista de la situacion actual de la empresa, los cuales permitirdn un
crecimiento a futuro, es asi como las empresas se vuelven productivas y competitivas,
permitiendo que puedan dar respuestas a las demandas variables, condiciones del mercado
y a las expectativas de clientes y consumidores potenciales en un entorno acelerado y

cambiante.

Con el disefio de un plan estratégico de mercadeo, para la comercializacion de los
productos que actualmente produce el grupo de artesanos “COCOART” de la Isla Espiritu
Santo, se pretende brindar de manera inmediata las herramientas necesarias para
comercializar sus productos, para hacer frente a la competencia logrando satisfacer

necesidades de los clientes, que le permitan posicionarse en el mercado oriental.

La realizacion de dicho trabajo serd de gran ayuda para los siguientes grupos de
interés; En primer lugar, se encuentran el grupo asociativo de artesanos que conforman
“COCOART?”, ya que tendran un conocimiento mas amplio del mercado al cual llevaran
sus productos, lo cual les permitird tomar las decisiones y acciones correctas para la

comercializacion, basadas en informacion realista y concreta del mercado actual.

En segundo lugar, beneficiara a toda la comunidad en general de la Isla Espiritu Santo,

ya que la materia prima principal (el coco) que contienen los productos, es producida



dentro de la comunidad, y la mayoria de sus habitantes trabajan en el cultivo y recoleccion

de este, de esta forma podran mejorar de manera significativa sus ingresos economicos.

En tercer lugar, este plan estratégico de mercadeo serd de gran utilidad para todas las
personas externas al grupo de artesanos, pero que tienen una relacién directa con ellos, ya
que constantemente estan en la bldsqueda de nuevas alternativas de emprendimiento y
desarrollo, como es al caso de las instituciones publicas que estdn apoyando a los
habitantes de esta isla, entre ellas tenemos; CONAMYPE, JICA y PRODEMORO, entre
otras, estas instituciones apoyan a micro y pequefias empresas, brindandoles apoyo técnico

y econdmico que les permite desarrollarse y crecer para poder competir.

También serd de gran utilidad para los estudiantes de la carrera de Licenciatura en
Administracion de Empresas o carreras afines, personas interesadas en este tema en
particular, ya que este trabajo les permitird contar con un documento guia en el cual
puedan apoyarse, al momento de realizar un trabajo similar, o en otro caso como

conocimiento general sobre planes estratégicos de mercadeo.

Este proyecto también sera de gran utilidad, para nuestra formacion académica, ya que
nos permitird conocer la realizacién de un efectivo plan estratégico de mercadeo, dichos

conocimientos podremos aplicarlos en un futuro proximo en nuestra practica profesional.

Cada uno de los puntos sefialados anteriormente, destacan la importancia de realizar
este proyecto y los grandes cambios que se lograran al llevar a la practica este plan, por lo
cual es de mucha utilidad y relevancia para la comunidad de la Isla Espiritu Santo, en
Usulutan, poder desarrollarlo, ya que los beneficios que recibiran serdn inmediatos y

tendra un impacto positivo en su vida actual.



CAPITULO 11

2. ANTECEDENTES O CONTEXTO DEL PROBLEMA

2.2. Marco Teorico

2.2.1. Plan Estratégico de Mercado

2.2.1.1. Definicion de Plan Estratégico de Mercado

“Si no sabe a donde se dirige, cualquier camino lo conduce alli”'. Toda
organizacion necesita planes generales y especificos para lograr el éxito. A continuacion se
presentas aspectos relacionados con la planeacién estratégica enfocadas principalmente en

el area de mercadotecnia.

2.2.2.2. Estrategias sus Origenes

“Con Strategos los griegos definieron al general en jefe de un ejército.

Después, el arte del gerente (habilidades psicoldgicas y papel principal).

'Fundamentos de Marketing, Stanton, Itzel, Walker. Pag.56, México 2000



Con Pericles (450 a.C) se aplicé el concepto a habilidades administrativas (liderazgo,

comunicacion, poder, etc.).

Durante el periodo de Alejandro de Macedonia (330 a.C) se refiere a la habilidad

para vencer al enemigo.

G.F. Gause (1934) de la Universidad de Moscu, considerado el “padre de las
matematicas biologicas, realizo experimentos con dos pequefios animales viviendo
juntos dentro de un frasco con abastecimiento de alimento, con los que obtuvo las

siguientes conclusiones.

1. Sieran de diferentes especies, podrian vivir juntos.

2. Sieran de la misma especie, no podrian.

Asi establecid el principio de exclusion competitiva: ninguna de las dos especies

pueden coexistir viviendo de manera idéntica.

Edward O. Wilson planteo el enfoque de la socio biologia sintetizando lo que se
conoce de biologia, genética, zoologia y comportamiento animal, establecié la teoria
general de competicidn, que propone una estructura para comprender el éxito de las

especies desde el punto de vista del comportamiento social.

Darwin estableci6 la teoria de la seleccion natural, modelo que existe en todo sistema
y que no implica estrategia, la empresa como sistema se incluye en este modelo, solo
que aqui la rivalidad competitiva crea una dinamica de cambios que posicionan y dan
valor a quienes tienen habilidad y usan la imaginacién y el razonamiento creando

estrat3egias para competir. De aqui se desprende dos grandes principios:

10



1. Labase de la ventaja es establecer diferencias con los deméas competidores.
2. ldentificar, definir y competir en mercados en donde se pueda operar

explotando las ventajas.” 2

Debido a los constantes cambios estructurales que han ido ocurriendo, desde la
aplicacion militar de estrategia por los griegos, hasta nuestros dias ante la agresividad y
cambios bruscos en el entorno fue uno de los elementos que hicieron necesaria su
aparicion y posterior difusion por todo el mundo hasta convertirse en una de las
herramientas de direccion mas empleadas. La cual se puede dar de muchas formas, ya sea
mediante la innovacion en procesos, productos, servicios, tecnologias, u otros factores

productivos que generen resultados positivos dentro del marco de la gestién administrativa.

2.3.3. Concepto de Planeacion Estratégica

“Planeacion Estratégica es: el conjunto de acciones en el presente que hace una
institucion con el objeto de lograr resultados a futuro, que le permitirdn una toma de
decisiones de la mayor incertidumbre posible, una organizacion eficaz y eficiente, que
coordine esfuerzos para ejecutar las decisiones, dandoles el seguimiento
correspondiente. Se debe planear buscando atender la solucién de la problematica

identificada®.

La planificacion estratégica es anticiparse al futuro mediante la elaboracion de
esquemas de accion a fin de determinar tanto las posibles acciones, como los posibles
resultados de las mismas, y elegir el mas adecuado en funcion de los objetivos trazados y

de los recursos disponibles. Cabe sefialar que la planeacion estratégica es ampliamente

’Administracién, Javier Benavides Pafieda, Pag. 65.
’Ibid. Pag. 70
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utilizada dentro de la administracion de empresas, donde la direccion de la misma define la
mision de la organizacion, establecen metas a largo plazo y formulan estrategias para
cumplirlas. Estas metas y estrategias globales se convierten después en el marco de
referencia para planear las areas funcionales que constituyen dicha organizaciéon, como
produccion, finanzas, recursos humanos, investigacion y marketing. En nuestro caso nos
vamos a enfocar en la planeacion estratégica de marketing pero este debe de coordinarse

con la planeacion global de la empresa.

2.2.3.1.Plan Estratégico de Mercado

“El disefio de este plan estratégico se utiliza para saber cémo coordinar las
actividades de ventas, comercializacion, distribucion y promocion. Asi mismo trata de
buscar los mecanismo necesarios para la satisfacer las necesidades y expectativas de

los consumidores.”

El plan estratégico de mercado debe de ser enlazado con todos los elementos de la
organizacion, por lo tanto, todo trabajador debe comprender su naturaleza y realizacion, ya
que en la actualidad debido a un ambiente agresivo de rapidos cambios, la supervivencia
de una organizacion para adaptarse a este medio depende en gran medida de la habilidad
que se posea. La situacion ideal es la disefiar un plan estratégico de mercado con

estrategias excelente y que pueda implementarse de manera eficiente.

“En Cierta manera los negocios son como la guerra, ya que si su gran estrategia es
correcta pueden permitirse muchos errores tacticos sin que la empresa deje de tener
éxito”™ Una empresa puede superar el uso ineficiente de recursos internos, siempre y
cuando su estrategia basica sea excelente, pero no podrd sobreponerse facilmente a

estrategias equivocadas aun teniendo una produccion y distribucién excelente.

*George Steiner A. Planeacion Estrategia 12. Edicion. Afio 1993. Pag. 12
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2.2.3.2.Etapas de la Planeacion Estratégica

El proceso para llevar a cabo la planeacion estratégica, consta de cuatro pasos
esenciales, los cuales estan representados por el analisis de la situacion actual, el
establecimiento de la mision, el establecimiento de objetivos y el disefio de estrategias

adecuadas.’

2.2.4. Analisis de la Situacion Actual

“El proceso de planeacion estrategica se inicial con un analisis del statu quo que
guarda la organizacfion en relacion con la situacion imperante en el medio en que
interactua”. Esta etapa es fundamental para el desarrollo del plan estrategico, ya que
dentro de esta, influyen muchos factores, tanto los que estan dentro como los que estas
fuera. El analisis de la situacion es importante porque constituyen el fundamento de las
decisiones de la planeacion estrategica, ya que al no realizar un analisis objetivo se puede

caer en errores que conlleven a obtener resultados frustrantes, costosos y no deseados.

Para poder hacer un analisis de la situacion actual, es conveniente realizar un
analisis FODA, el cual representa el desarrollo de un diagnostico de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que unam empresa puede poseer en un periodo de

tiempo determinado, en relacion con lo que esta desea lograr.

> Ibid. P4g. 65-88
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APLICACION DEL FODA

o

2.2.4.1.Andlisis Interno

“Fortalezas: se denominan “puntos fuertes” a aquellas caracteristicas propias de la

empresa que le facilitan o favorecen el logro de los objetivos.

Debilidades: se denomina “puntos débiles” a aquellas caracteristicas propias de la

empresa que constituyen obstaculos internos para lograr los objetivos”.

Se suele proceder al andlisis interno evaluando las capacidades de la empresa:
capacidad de innovacidn, capacidad de gestion de recursos humanos y capacidad de

°Ibid. Pag. 74



crecimiento. Se tiene que buscar el analisis parcial, herramientas que le permitan medir la

capacidad global de la empresa para comprometerse en una estrategia mas que en otra.

2.2.4.2.Andlisis Externo

“Oportunidades: se denomina a aquellas situaciones que se presentan en el ambiente

de la empresa y que podrian favorecer el logro de los objetivos.

Amenazas: se denominan a aquellas situaciones que presentan en el ambiente delas
empresas y que podrian afectar negativamente las posibilidades de logro de los

objetivos.”

Se trata de prever la demanda tanto cuantitativamente como la demografia, reparto de
riqueza, evaluacion de consumo, asi como también cualitativamente como la existencia de
ciertos productos y servicios futuros, li8gados a nuevas tecnologias o nuevos estilos de

vida.

2.2.4.3.Establecimiento de la Mision

Mision: “Es una frase breve y concisa que da sentido y direccion a los elementos
de un equipo”.” Consiste en tener un propésito que cumplir, en todo tiempo ha sido parte
del ser humano y su razon de ser le ha permitido desarrollar, el nacimiento, crecimiento y

desarrollo de la existencia de los negocios, lo cual es de gran importancia para los micro

’Ibid. P4g.76
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empresarios de hoy en dia, que quieren mejorar sus actividades y obtener mayores

beneficios.

¢Por qué es importante la mision?

e La gente estd mas motivada y trabaja mejor si cree en lo que esta haciendo y confia

en la institucién donde trabaja.

e Hay menor participacion (autogestion) y menor necesidad de vigilancia

(supervisién). Aumenta la lealtad y el compromiso entre directivos y trabajadores.

e Orienta la capacitacion para destacar los valores y la cultura laboral que la

institucion trata de reforzar.

e Facilita la toma de decisiones y propicia la comunicacion horizontal.

2.2.4.4.Establecimientos de los Objetivos:

“Los objetivos son los resultados finales de mercados deseados, cuya realizacion
condujera o producird las ventas y los beneficios. En otras palabras un objetivo es
un resultado final o el resultado que me propongo alcanzar en un plazo
determinado”.® El establecimiento de los objetivos es de suma importancia, ya que
estos fortalecen el campo de accién de una empresa, es necesario que se especifique en

forma claros los deseos y resultados que se desean alcanzar. También deben ser

®Ibid. P4g. 80-81
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cuantificables para que permitan medir el grado hasta el cual se han alcanzado. Deben

de ser ambiciosos, y tener el cuidado de que sean factibles.

2.2.4.5.Estrategias

“Estrategia: es aquella accion, mediante la cual una organizacion busca alcanzar
sus objetivos y de cumplir su mision.”.’ La seleccion de estrategias sirve para fortalecer
el cumplimiento de los objetivos plasmados en el plan. Es importante que las estrategias se
acomparien de sus respectivas acciones para que sean efectivas y viables en el
cumplimiento de los objetivos, el éxito o el fracaso de un plan estratégico dependen del

disefio y una adecuada aplicacion de estas estrategias.

Caracteristicas de las Estrategias

1. Horizonte Temporal: las actividades comprenden un horizonte de tiempo, en

relacion al tiempo que se tarda en efectuarlas y que se tarda en observar su impacto.

2. Impacto: pese a que las consecuencias a seguir una estrategia determinada tal vez

no se hagan evidentes durante mucho tiempo, su impacto final serd importante.

3. Concentracion de esfuerzos: una estrategia eficaz por lo general suele requerir
concentrar la actividad, esfuerzo o atencién en un nimero bastante reducido de

fines.

4. Patron de Decisiones: la mayor parte de decisiones requieren que sean tomadas con

el tiempo. Estas decisiones deben apoyare entre si.

’Ibid. Pag. 81
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5. Capacidad de Penetracion: una estrategia engloba un amplio espectro de
actividades, las cuales incluyen desde los procesos de asignacion de recursos hasta

las operaciones diarias.

2.2.5. Concepto de Mercadotecnia

A continuacion se exponen algunos conceptos:

e “El mercadeo, es el proceso social que se orienta a satisfacer las necesidades y
deseos de los individuos y organizaciones creando un intercambio voluntario y

competitivo de productos y servicios generadores de utilidades”.”

Aqui es donde, las necesidades y deseos ponen en juego las motivaciones y
comportamiento del comprador o consumidor; la palabra producto y servicio se refiere a
las formas de produccién, accion y organizacion de los productores, el intercambio pone en

juego el mercado.

e “Es el conjunto de actividades necesarias para hacer llegar los productos del

. . . . . . 11
fabricante al consumidor, satisfaciendo necesidades y generando ganancias”.

e “El mercadeo representa aquella actividad humana dirigida a satisfacer

necesidades, carencias y deseos a través de procesos de intercambio”.

®“Marketing Estratégico, Jean Jacques, Lambin. 22 Edicién Pag. 5. 1995
"“Fundamentos de Mercadotecnia. José Amaya Guerrero. Pag. 4. 1990)
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2.2.5.1.Importancia de la Mercadotecnia

Para servir adecuadamente a un mercado, el responsable de comercializar los productos
es importante que conozca las caracteristicas de las personas que constituyen ese mercado;
sus necesidades y deseos, su poder adquisitivo, sus costumbres y pensamientos. Debe estar
alerto respecto a la actividad de los competidores, los productos que venden y los precios

que cobran.

El estudio y la planificacion constante son una necesida para servir un mercado y
para adquirir un grado importante de la lealtad y preferencia de los consumidores.
Asi, el mercado representa los esfuerzos que se requieren tanto para satisfacer las
necesidades del vendedor, como las necesidades del comprador y en esta forma,
proporciona las respuestas al gran problema de encontrar una distribucion ordenada
y economica de los bienes y servicios. EI mercadeo dentro de un negocio genera
ingresos tanto por el aumento de un nuevo valor a un producto, debido a su
ubicacion, imagen, garantica y mas; asi mismo genera nuevos empleos, por el

establecimiento de nuevas industrias para satisfacer necesidades.*?

La innovacion cada dia en los procesos de comercializacion permite una nueva forma
de ver sus relaciones con sus publicos. Las naciones desarrolladas constantemente se
encuentran examinando los principios de mercadeo para ver como sus Sistemas de
distribucion pueden ser mejoradas y como ellos pueden competir mas efectivamente en los
mercados mundiales, haciendo uso de las principales herramientas como la investigacion
de mercados, publicad y precios para incrementar su efectividad en la planeacion y

distribucion de sus productos.

“lbid. Pag 15
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2.2.5.2.Funciones de Mercadotecnia

Las funciones de mercadeo son de gran importancia para las empresas hoy en dia,
muchas de estas han lograda un alto grado de especializacion, algunas de ellas son:**

INTERCAMBIO

SUMINISTRO FISICO

FACILITACION

2.2.5.2.1. Funcién de Intercambio

El intercambio es el acto de comprar y vender, el objetivo de venta es crear la
demanda de un producto especifico, y encontrar compradores a los cuales se les
pueda vender a un precio satisfactorio para el vendedor. El objetivo de la compra es
procurar la variedad, la calidad y la cantidad de mercancias que el comprador desea,
tenerlas listas para su uso en el momento y lugar oportuno y obtenerlos a un precio

que sea satisfactorio para él.

Los términos y condiciones de la venta se deben ser negociados entre vendedor y
comprador, las condiciones de venta incluyen aspectos como: la cantidad y calidad del
producto, el precio, el tiempo y el medio de remision, el plazo y la forma de pago.

Plbid. Pag. 43-56
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2.2.5.2.2. Funcién de Suministro Fisico

La transferencia de los productos del fabricante al consumidor, se lleva a cabo por

medio de actividades altamente especializadas de transporte y almacenamiento.

Esto implica que el movimiento de productos desde sus puntos de origen hasta el lugar
de consumo dependerd del mejoramiento de transporte, que hace posible los mercados
enormes, la produccién en gran escala y especializacion industrial. EIl transporte a
aumentado la variedad de mercancias disponibles para el consumo, lo cual permite una
reduccién de mercancias disponibles para el consumo, lo cual permite una reduccién de
costos y mayor rapidez en su distribucion fisica, mientras que el almacenamiento es la
posesion de los productos desde que su produccién ha terminado hasta el de su consumo.
Este es esencial en el proceso de ajuste. Su funcion principal es la de mantener y preservar

los productos desde el momento de la produccién al de su uso.

2.2.5.2.3. Funcidn de Facilitacion

Es importante mencionar que existen otras funciones las cuales estan
comprendidas en la mercadotecnia, estas son: la financiacion, la informacion del

mercado y la estandarizacion.

El proceso de financiacion implica una extensién de crédito a los productores, para
satisfacer las exigencias de nuestro sistema de mercado y es necesario disponer de capital y
los medios por los cuales se obtiene este. Mientras que la informacion de mercados,
incluye la acumulacion e interpretacion de todos aquellos factores que puedan tener
relacion acerca de que productos estdn disponibles, lo que los vendedores proyectan

vender, lo que los comparadores adquiriran, las cantidades disponibles y los precios que
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los vendedores y compradores estén dispuestos a recibir o pagar. Para ello es necesario
conocer la cantidad de consumidores y su ubicacion, su poder adquisitivo, sus preferencias

de productos y marcas, sus motivaciones etc.

La estandarizacion se refiere al establecimiento de normas para productos, la
inspeccion de estos para determinar si se ajustan a dichas normas y donde sea necesario, la
clasificacion de productos, en lotes de conformidad establecidos. Cuando los productos son
estandarizados se comprar y se venden méas facilmente, puesto que el consumidor puede
tener confianza que con su adquisicion va a satisfacer sus necesidades. Mientras que si
estos no estan estandarizados el comprador deberd inspeccionarlos, para comprobar su

calidad y conveniencia.

2.2.6. La Mezcla de Mercadeo

La mezcla de mercadeo se utiliza para describir todos los elementos que se
incluyen en una oferta de mercado. Estos elementos son el producto, precio, plaza, y
promocion. Los cuales deberan de satisfacer las necesidades del mercado o mercados
meta, al mismo tiempo, cumplir los objetivos propuestos. Las variables mas utilizadas

dentro de la mezcla son:*

2.2.6.1.Producto

“Es todo lo que se puede ofrecer en el mercado para atraer la atencion del publico
y lograr su adquisicion o consumo”. Es la naturaleza del articulo mismo en cuanta esta
destinado a satisfacer a un grupo determinado de clientes, tomando en cuenta: materiales,

mano de obra, modelo, medidas, disefio, métodos de produccién, etc.

“Ibid. Pag. 67-93
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2.2.6.2.Precio

“El precio representa la cantidad de dinero o de otros objetos con unidad
necesaria para satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un producto.”
Representa el valor monetario de un bien o servicio. ES necesario tomar en cuenta la
imagen que queremos ofrecer, asi como de los precios de los competidores y de la
demanda del mercado. El precio deberd ser atractivo para el cliente y rentable para la

compafiia.

2.2.6.3.Promocion

Es el elemento que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la
existencia de un producto y su venta con la esperanza de influir en los sentimientos,
creencias o comportamiento del receptor o destinatario. Puede realizarse mediante los
medios de comunicacion que pueden ser radio, prensa television, internet, relaciones
publicas, articulos promocionales y/o a través del lugar de venta puesto que comprende
cualquier método que ilustre el consumidor acerca del producto adecuado, que sera

vendido en la plaza apropiada, el precio conveniente.

Se considera la publicidad, promocién de ventas, y las ventas personales como

métodos complementarios de comunicarse con los consumidores.
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2.2.6.4.Plaza

Es la variable de la mezcla de mercado que consiste en hacer llegar el producto a
su mercado meta. No solo implica el area geografica del lugar elegido, sino todos los
canales intermediarios a traves de los cuales el producto se mueve, ademas de cualquier
medio de transporte empleados en el camino hacia el usuario final. Las decisiones sobre la
plaza, se toman pensando en donde, cuando y por quien las mercaderias y servicios deben

ser ofrecidos para la venta.

2.2.7. Comercializacién

Hoy en dia las empresas que producen bienes y servicios, desarrollan una serie de
actividades de comercializacion para poder distribuir sus productos en forma

eficiente. A continuacion se presentan algunos aspectos relacionados con este tema.

2.2.7.1.Plan de Comercializacién

“Es el proceso donde el producto pasa el analisis comercial donde se indica
gue el nivel de ventas y su rentabilidad son suficientemente buenos, entonces, dicho

producto se comercializa, es decir es llevarlo al mercado.”

Es la ejecucion de las actividades comerciales que dirigen el flujo de bienes y
servicios del productor al consumidor o usuario. Es llevar los productos hacia un punto

estratégico, en un momento determinado.
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2.2.7.2.Importancia de la Comercializacion

La comercializacion es de suma importancia tanto para la persona que oferta un
bien o servicio en determinado momento, como la persona que demanda determinado bien.
A continuacién se detalla la importancia existente para el productor, como para el

consumidor.

2.2.7.2.1. Importancia para el Productor

La importancia radica fundamentalmente en que a través de la distribucion de los
productos se conocen las necesidades que tiene el mercado y esto facilita la venta de los

productos, obteniendo a cambio ganancias, logrando asi mayor dinamismo y eficiencia.

2.2.7.1.2. Importancia para el Productor

La comercializacion de los productos se vuelve importante para el consumidor,
porque le permiten obtener productos de acuerdo a sus necesidades en el momento y lugar

adecuado.

2.2.7.1.3. Importancia para la Sociedad

Su importancia se fundamenta en que genera un grado de ocupacién, permitiendo el

avance a través de la tecnologia, alcanzando asi un mejor nivel de vida.
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2.2.7.3.Venta

Toda empresa lucrativa que produce un bien o servicio necesita vender esos bienes
producidos, ya que el objetivo de vender es desprenderse de las mercancias a precios

satisfactorios, generando ingresos.

La venta es el proceso personal o impersonal de ayudar y/o persuadir un cliente
potencial para adquirir un producto o servicio o actué a favor de una idea comercialmente

significativa para el vendedor.

El arte de vender es la habilidad, de persuadir al publico que desea algo que ya

necesita.’®

“Investigacion de Mercado, Kinnear y Taylor. Pag. 6. México. 1995
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2.3 Marco Historico

El coco ofrece multiples posibilidades a los 1,800 habitantes de la porcion de tierra que

sobresale a 5.9 kilometros al sur de la Bahia de Jiquilisco, en Usulutan.

Desde principios de la década de los 80 La Asociacion Cooperativa de Produccion
Agropecuario El Jobal de RL nace de conformidad a los estatutos del libro de actas
realizadas por la Asamblea General de Asociacion Agropecuaria del Ministerio de
Agricultura y Ganaderia MAG. Su giro principal es el procesamiento de coco, desde la

preparacion de la tierra hasta el producto terminado.

Desde hace tres décadas, la Asociacion Cooperativa de Produccion Agropecuaria El
Jobal ha manejado la transformacion de la fruta, que termina en productos alimenticios,
industriales y ornamentales. De los 181 socios, todos habitantes de la isla, alrededor de 45
se dedican a cortar, trasladar y partir alrededor de mil cocos diarios; mientras que otros 35,

en su mayoria mujeres, separan la carne de la estopa para dar paso a la transformacion.

La cosecha anual de cocos asciende en promedio a nueve millones de unidades, de
acuerdo con la Comision Nacional para la Micro y Pequefia Empresa (Conamype), lo cual
la convierte en la mayor productora del pais y en la principal fuente de ingresos de la
comunidad junto a otras actividades como la pesca y, esporadicamente, el turismo. Debido
a la necesidad que hoy en dia el mundo competitivo exige los directivos han tenido que

rebuscar para ver de qué otra manera se puede hacer para que entre dinero.

Hace poco, en el 2009 con ayuda de Conamype y la organizacién Ayuda en Accion,
una decena de amas de casa decidid emprender otro tipo de actividades productivas
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independientes a la cooperativa: la elaboracion de conservas, pan dulce y artesanias.
Formando asi el Grupo de Artesanos “COCOART”.

En la Isla El Espiritu Santo el coco es el ejemplo mas claro del principio fisico que reza
que la materia no se crea ni se destruye, solo se transforma. Aceite, dulces, pan, artesanias,

fertilizante y hasta vino son producidos a partir de este fruto tropical.

La iniciativa no solo ha vuelto mas productiva a la isla, también le ha dado una dosis
de independencia a sus mujeres. Cada dia, la microempresa produce 756 porciones de
dulce de diez sabores diferentes y las vende en el casco urbano de Usulutan, en San
Salvador y entre los habitantes del resto de islas. Coco rayado, coco-fresa, coco con dulce,
coco blanco, coco pifia, papaya con leche y zapote con leche. La imaginacion de las

mujeres de EI Espiritu Santo es amplia.

Otro grupo de once artesanos trabaja con el hueso coco. Haciendo utensilios
decorativos, bisuteria y prendas de vestir. Actualmente estd comenzando hacer proveedor
de la empresa Arte Maya Pipil.

La comunidad artesanal ha recibido desde 2009 apoyo de CONAMYPE (Comision
Nacional para la Micro y Pequefia Empresa).A la fecha, Conamype ha invertido casi $50
mil en capacitar a los artesanos para que mejoren los procesos de fabricacion y sus
productos en dos fases: En la primera se brindo servicios integrales en las cuales se motivo
a los artesanos y artesanas de la Isla a desarrollar sus capacidades para trabajar en asocio,

crear productos y disefios innovadores y en el uso de nuevas técnicas.
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Durante la segunda fase se llevd a cabo una consultoria en disefio y comercializacion
de nuevos productos en coco, con la finalidad de que los empresarios y empresarias,
ademas de aumentar la capacidad de produccién, usar nuevas técnicas, lineas y
presentaciones de los productos, conocieran y aplicaran nuevos métodos de
comercializacion de sus productos dentro de su comunidad y sectores aledafios lo cual

Mejoro sus ingresos econémicos.

El apoyo a la Cooperativa se esta brindando a través del Proyecto Desarrollo
Competitivo del Sector Artesanal que CONAMYPE con fondos FANTEL implementa en
la Zona Oriental.

COCOART esta integrado por 30 personas conformados en seis pequefios grupos
cada uno con su linea de trabajo especifica utilizando principalmente productos reciclables
de los desperdicios del coco, que luego de un arduo proceso manual dan vida a cada pieza
artesanal entre ellos estan: El Jobal artesanos que se dedican a crear articulos de bisuteria
en tela. Espiritu Santo que realizan bisuteria elaborada del hueso del coco. Asi como
también EI Malecén, La Islita y Bendicion de Dios, que son un grupo de mujeres que
elaboran dulces y panaderia utilizando el fruto del coco.
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2.3 Marco Normativo

2.3.1. Constitucion de La Republica

Esta ley nos permite establecer los fundamentos de convivencia nacional con base al

respeto a la dignidad de la persona humana en la constitucion de una sociedad mas justa.

Art. 37.- El trabajo es una funcion social, goza de la proteccién del Estado, y no se
considera articulo de comercio. ElI Estado empleara todos los recursos que estén a su
alcance para proporcionar ocupacion al trabajador, manual o intelectual, y para asegurar a

él y a su familia las condiciones econémicas de una existencia digna.

De igual forma promovera el trabajo y empleo de las personas con limitaciones o
incapacidades fisicas, mentales o sociales.

Art. 38.- El trabajo estara regulado por un Cdédigo que tendra por objeto principal
armonizar las relaciones entre patronos y trabajadores, estableciendo sus derechos y
obligaciones. Estard fundamentado en principios generales que tiendan al mejoramiento de

las condiciones de vida de los trabajadores.
Art.47. Toda persona puede libremente expresar de palabra o por escrito, imprimir y

publicar sus pensamientos en la forma que mejor le conviene, sin previo examen, censura

ni caucion; pero debera responder conforme a la ley, por el delito que cometa.

2.3.2. Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes inmuebles y a la Prestacién

de Servicios
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Art. 1 Que el impuesto que se aplicara a la transferencia, importacion, internacion,
exportacion y al consumo de los bienes muebles corporales; prestacion, y el autoconsumo

de servicios, de acuerdo a las normas que se establecen en la misma.

2.3.3. Ley de Impuesto Sobre La Renta

Art. 1 Establece que la obtencion de rentas por los sujetos pasivos en el ejercicio o periodo
de imposicidn de que se trate, genera la obligacion de pago del impuesto establecido en

dicha ley

Art. 2 Dice que se entiende por renta obtenida, todos los productos o utilidades percibidos
0 devengados por los sujetos pasivos, ya sea en efectivo o en especie y provenientes de

cualquier clase de fuente.

2.3.4. Cddigo Tributario
Art.140 Todos los sujetos pasivos, estan obligados a llevar con debida documentacion,
registros especiales para establecer su situacion tributaria, de conformidad con lo que

disponga este Codigo y las respectivas leyes y reglamentos tributarios.

2.3.5. Cddigo de Trabajo

Art. 1 Establece que tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre patronos y
trabajadores, estableciendo sus derechos y obligaciones y se funda en principios que

tienden al mejoramiento de las condiciones de vida de los trabajadores, lo cual conlleva a
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que cualquier acuerdo o desacuerdo en patronos y trabajadores sera resuelto amparandose

en los derechos y obligaciones que el cddigo de trabajo otorga a cada uno.

Art. 29 Establece las obligaciones para los patronos, algunas de ellas son: Pagar al
trabajador un salario en forma, cuantia, fecha y lugar establecidos, Guardar la debida

consideracion a los trabajadores, absteniéndose de maltrato de obras o de palabras, etc.

Art. 30 Este articulo establece las prohibiciones para los patronos que entre ellas estan:
Exigir a sus trabajadores que compren articulos de cualquier clase en establecimientos o a
personas determinados, sea al crédito o al contado, Tratar de influir en sus trabajadores en
lo relativo al ejercicio del derecho de asociacion profesional, etc.

Art. 31 De la misma forma que en el articulo anterior en este se establece las obligaciones
de los empleados entre las que se mencionan: Desempefar el trabajo convenido,
Desempefiar el trabajo con diligencia y eficiencia apropiadas y en la forma, tiempo y lugar

convenido, etc.

Art. 32 Aqui se mencionan las prohibiciones de los trabajadores algunas de ellas son:
Abandonar las labores durante la jornada de trabajo sin causa justificada o licencia del
patrono o jefes inmediatos, Hacer cualquier clase de propaganda en el lugar de trabajo

durante el desempefio de las labores, etc.

2.3.6. Cddigo de Comercio

Art. 7.- Son capaces para ejercer el comercio:
.- Las personas naturales que, segun el Codigo Civil son capaces para obligarse.

I1.- Los menores que teniendo dieciocho afios cumplidos hayan sido habilitados de edad.
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I1l.- Los mayores de dieciocho afios que obtengan autorizacion de sus representantes
legales para comerciar, la cual debera constar en escritura publica.

IV.- Los mayores de dieciocho afios que obtengan autorizacion judicial.

Art. 411.- Son obligaciones del comerciante individual y social:

I. Matricular su empresa mercantil y registrar sus respectivos locales, agencias o
sucursales.

I1. Llevar la contabilidad y la correspondencia en la forma prescrita por este Codigo.

I11. Depositar anualmente en el Registro de Comercio el balance general de su empresa, los
estados de resultados y de cambios en el patrimonio correspondiente al mismo ejercicio del
balance general, acompafiados del dictamen del Auditor y sus respectivos anexos; y
cumplir con los demas requisitos de publicidad mercantil que la ley establece.

IV. Realizar su actividad dentro de los limites de la libre competencia establecidos en la
ley, los usos mercantiles y las buenas costumbres, absteniéndose de toda competencia

desleal.

Art. 414.- El comerciante, aunque ejerza distintas actividades mercantiles, podra
desarrollarlas bajo una sola empresa; pero si la empresa tuviere varios locales, agencias o

sucursales, deberd registrar cada uno de ellos en el Registro de Comercio.

Art. 435.- El comerciante esta obligado a llevar contabilidad debidamente organizada de
acuerdo con alguno de los sistemas generalmente aceptados en materia de Contabilidad y
aprobados por quienes ejercen la funcién publica de Auditoria. Los comerciantes deberan
conservar en buen orden la correspondencia y demés documentos probatorios. El
comerciante debe llevar los siguientes registros contables: Estados Financieros, Diario y
Mayor, y los demas que sean necesario por exigencias contables o por Ley. Los
comerciantes podran llevar la contabilidad en hojas separadas y efectuar las anotaciones en
el Diario en forma resumida y tambien podran hacer uso de sistemas electrénicos o de

cualquier otro medio técnico idoneo para registrar las operaciones contables.
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Art. 437.- Los comerciantes individuales con activo inferior a los doce mil ddlares de los
Estados Unidos de América, llevaran la contabilidad por si mismos o por personas de su

nombramiento.

2.3.7. Ley de Proteccién al Consumidor

Art. 1.- El objeto de esta ley es proteger los derechos de los consumidores a fin de

procurar el equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los proveedores.

Asi mismo tiene por objeto establecer el Sistema Nacional de Proteccién al Consumidor y
la Defensoria del Consumidor como institucion encargada de promover y desarrollar la
proteccion de los consumidores, disponiendo su organizacion, competencia y sus
relaciones con los érganos e instituciones del Estado y los particulares, cuando requiera

coordinar su actuacion.

Art. 2.- Quedan sujetos a esta ley todos los consumidores y los proveedores, sean estos
personas naturales o juridicas en cuanto a los actos juridicos celebrados entre ellos,
relativos a la distribucion, deposito, venta, arrendamiento comercial o cualquier otra forma

de comercializacion de bienes o contratacién de servicios.

Art. 6.- Los productos y servicios puestos en el mercado a disposicion de los
consumidores no deben implicar riesgos para su vida, salud o seguridad, ni para el medio
ambiente, salvo los legalmente admitidos en condiciones normales y previsibles de

utilizacion.
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Los riesgos que provengan de una utilizacion previsible de los bienes y servicios, en
atencion a su naturaleza y de las personas a las que van destinados, deben ser informados

previamente a los consumidores por medios apropiados.

Art. 14.- Se prohibe ofrecer al pablico, donar o poner en circulacion a cualquier otro titulo,
toda clase de productos o bienes con posterioridad a la fecha de vencimiento o cuya masa,
volumen, calidad o cualquier otra medida especificada en los mismos se encuentre

alterada.

Art. 31.- La oferta, promocidn y publicidad de los bienes o servicios, deberan establecerse
en forma clara y veraz, de tal manera que no den lugar a duda al consumidor en cuanto al
origen, calidad, cantidad, contenido, precio, tasa o tarifa, garantia, uso, efectos y tiempo de

entrega de los mismos.

Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o falsa, por incidir
directamente sobre la libertad de eleccion y afectar los intereses y derechos de los

consumidores.

2.3.8. Ley de Competencia

Art. 1.- El objeto de la presente ley es el de promover, proteger y garantizar la
competencia, mediante la prevencion y eliminacién de practicas anticompetitivas que,
manifestadas bajo cualquier forma limiten o restrinjan la competencia o impidan el acceso
al mercado a cualquier agente econdémico, a efecto de incrementar la eficiencia econémica

y el bienestar de los consumidores. Se prohiben los acuerdos, pactos, convenios, contratos
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entre competidores y no competidores, asi como los actos entre competidores y no
competidores cuyo objeto sea limitar o restringir la competencia o impedir el acceso al
mercado a cualquier agente econémico, en los términos y condiciones establecidos en la

presente ley.

Art. 2.- Quedan sujetos a las disposiciones de esta ley todos los agentes econémicos, sean
personas naturales, juridicas, entidades estatales, municipales, empresas de participacion
estatal, asociaciones cooperativas, 0 cualquier otro organismo que tenga participacion en

las actividades econémicas.

Dentro de este contexto, también es necesario tomar en cuenta el papel que juega el
consumidor y la competencia, para ello es necesario tomar en cuenta alguna de las leyes
que les competen, entre las cuales se pueden mencionar: Codigo de Salud, y Ley de
Marca y otros Signos Distintivos. Con el propdsito de dar a conocer, es necesario el
desarrollar un programa publicitario para dar a conocer determinado producto tomando en

cuenta lo que regulan EI Cddigo de Etica Publicitario
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CAPITULO 111

3. Estrategia Metodologica

3.1. Tipo de Estudio

Para el desarrollo de la investigacion se aplicaran diferentes tipos de estudio, dentro
de los cuales tenemos: la investigacion bibliogréafica y de campo, en la que se incluye la

investigacion descriptiva y exploratoria.

La investigacion se realizo en forma directa, ya que la informacién se obtuvo
utilizando diferentes técnicas que permitieron acercarnos a la realidad, puesto que la
informacidn para el analisis del fendmeno en estudio se obtuvo directamente de la realidad
social a través de técnicas, como la observacion, la entrevista semiestructurada, la

encuesta, etc.

Las Unidades de Analisis consideradas en la investigacion estan constituidas por:

e Técnicos de CONAMYPE (Comisioén Nacional para la Micro y pequefia Empresa)
especializados en el area de artesanias.

e Miembros del Grupo de artesanos COCOART.

e Pobladores del Departamento de Usulutan. Especialmente del Municipio del Puerto

el Triunfo que segun datos del Censo 2007 son 47,784 personas.
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3.1.1. Estudio Exploratorio

Los estudios exploratorios o de acercamiento a la realidad social, recaban
informacion para reconocer, ubicar y definir problemas, fundamentar hipétesis, recoger
ideas o sugerencias que permitan afinar la metodologia, depurar estrategias, para formular

con mayor exactitud el esquema de investigacion definitivo.

El proposito de los estudios exploratorio se efectia, normalmente, cuando el
objetivo es examinar el problema de investigacion, el cual permite familiarizarnos con el
fendmeno en estudio, y asi obtener informacion mas completa sobre el contexto de

anélisis.

3.1.2. Estudio Descriptivo

El tipo de investigacion que se apegd a nuestro estudio fue la Descriptiva, ya que su
objetivo central es obtener un panorama mas preciso de la magnitud del problema o
situacion, jerarquizar los problemas, derivar elementos de juicio para estructurar politicas o
estrategias operativas, conocer las variables que se asocian y sefialar los lineamientos para
la prueba de las hipdtesis Para determinar como esta la situacion de las variables en la
poblacién , la presencia o ausencia de la demanda de productos elaborados por
artesanos, la frecuencia con que se da, quienes son clientes potenciales, que lugares son
estratégicos para ofrecer el producto, serd necesario hacer uso de un estudio descriptivo lo
que permite la recoleccion de informacion de la competencia, distribuidores y
consumidores, es decir que “los estudios descriptivos pretenden medir y recoger
informacion de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o variables a las que
se refiere, su objetivo es inducir como se relacionan las variables medidas. Formular

preguntas especificas con el objetivo de obtener la informacion. Adecuada del estudio,
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para luego describir los resultados obtenidos de la investigacion. Por otra parte, la

investigacion descriptiva brinda las bases para las hip6tesis a comprobar o rechazar.®

3.2 Poblacion

Es el conjunto de personas, cosas 0 fendmenos sujetos a investigacion, que tienen
en comun algunas caracteristicas definitivas. Ante la imposibilidad de investigar el
conjunto en su totalidad, se seleccionara un subconjunto al cual se le denomina muestra.
Para realizar la investigacion se tomaron en cuenta tres unidades de analisis con las que se
consolido la informacion, para realizar la investigacion que dio paso a la construccion del
plan de mercado. Las unidades de estudios fueron: los clientes potenciales, los socios de la
cooperativa “COCOART” y el Técnico de Artesanias d¢ CONAMYPE.

3.2.1. Método de Muestreo y Tamario de la Muestra

Muestra para los miembros del grupo de artesanos Cocoart

Para determinar la muestra se utilizara el método de muestreo aleatorio simple, es
un procedimiento de auditar una muestra de la poblaciéon disponible; en la cual, todo

elemento tiene igual probabilidad de integrarla.

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula.

16 HernandezSampieri, Roberto. Metodologia de la Investigacion. 3o Edicion; (Mexico): GrawHill Interamericana,
Editorial, 2006,

Pag. 108

Mercado, Salvador. “.Como Hacer Una Tesis?”. Noriega Editores. 2a Edicion. Pag.65

13
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n=22pgN

(N-1) e2+Z2pq
En donde:
Z = el nivel de confianza requerida
95% = 1.96 en el &rea bajo la curva
P = probabilidad a favor
g = probabilidad en contra
N = total de miembros del grupo de artesanos” CocoArt”. 30 miembros en su totalidad.

e = error de la estimacion, indica la precision con que se generalizan los resultados, 5%=
0.05

n = muestra a determinar®’

Sustituyendo en la formula tenemos:

n= (1.96)2 (0.5)(0.5)(30)
(30 — 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5)

n=3.4816 (0.25) (30)

0.0725 + 0.9604

1.0329

YGildaberto Bonilla, Métodos practicos de inferencia estadistica, segunda edicién, UCA
Editores. Pag. 96. 2008
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n = 25 personas

La muestra indica que 25 personas es el nimero a encuestar

Muestra para la poblacidon a encuestar

Para determinar la muestra se utilizard el método de muestreo aleatorio simple, es
un procedimiento de auditar una muestra de la poblacion disponible, que es de 47784

habitantes; en la cual, todo elemento tiene igual probabilidad de integrarla.

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula.

n= Z2pgq N

(N-1) e2+Z2pq

En donde:

Z = el nivel de confianza requerida

95% = 1.96 en el &rea bajo la curva

P = probabilidad a favor

g = probabilidad en contra

N = total de personas del Municipio del Puerto el Triunfo.

e = error de la estimacion, indica la precision con que se generalizan los resultados, 5%=
0.05
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n = muestra a determinar®®

Sustituyendo en la formula tenemos:

n= (1.96)? (0.5)(0.5)( 47784)

(47784 — 1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5)(0.5)

n=3.4816_(0.25) (47784)

119.46 + 0.9604

n=41591.19
120.42

n = 345 personas se va a utilizar el método cuali-cuantitativo, escogeremos un numero

aleatorio de 125 personas.

3.2.1.1. Técnicas e Instrumentos de Medicion

Las técnicas a utilizar son las siguientes:

3.2.1.2 Observacion

¥Gildaberto Bonilla, Métodos practicos de inferencia estadistica, segunda edicién, UCA
Editores. Pag. 96. 2008

42



Esta técnica forma un elemento fundamental de todo proceso investigativo ya que
en ella se apoya el investigador para obtener el mayor nimero de datos confiables, por lo
que fue necesario acudir al lugar en estudio, el cual nos ha permitido conocer bien la
estructura y distribucion de las areas de trabajo y el comportamiento de los empleados para

desempefiar sus labores lo que nos facilité detectar la problemaética en la institucion.

3.2.1.3. Encuesta

Para llevar a cabo la encuesta el instrumento que se utilizara es el cuestionario el
cual contendra preguntas cerradas y de opcion multiples, que estaran dirigidas a conocer
aspectos especificos e importantes de las variables e indicadores con el fin de obtener la
informacion necesaria sobre el fendmeno en estudio. Se elaborara dos cuestionarios uno

dirigido a los empleados de la institucion; y el otro a los usuarios

3.2.1.4. Entrevista

Se utilizara la técnica de la entrevista para recopilar la informacion acerca del tema
en investigacion, en este caso la entrevista se realizara al Técnico de Artesanias de
CONAMYPE, Oscar Salvador Aguilar.
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3.2.1.5. Procedimientos

1.5.2.5.1. Validacién del Instrumento
El procedimiento para la validad del instrumento serd revisado detalladamente por
el docente director Licda. Dinora Elisabeth Rosales Hernandez, y se haran las correcciones

respectivas si las hubiesen.

3.2.1.6. Captura de Datos

La captura de datos se hard por medio de la observacion en los lugares de trabajo
del grupo asociativo, asi como también de cuestionarios dirigidos a los integrantes del
grupo COCOART. En el caso de los consumidores potenciales se elegiran al azar personas

enfocadas en puntos estratégicos como centros comerciales, ferias, parques y restaurantes.

Se visitara las instalaciones de CONAMYPE para poder realizar la entrevista al

sefior Oscar Salvador Aguilar, Técnico de Artesanias.

3.2.1.7 Procesamiento de la informacion

Con la informacidén recolectada se ordenara y se realizara su analisis

correspondiente para su posterior interpretacion.
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3.2.1.8 Procesamiento de Resultados

La informacion obtenida se analizara mediante la siguiente estructura:

Pregunta No.

Objetivo:

Cuadro No.

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Porcentual

Fuente:

Grafico No.

Titulo
@’=\

Fuente:

Analisis e interpretacion de los resultados obtenidos de la interrogante que
se esta ejecutando.
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3.3. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE RESULTADOS
3.3.1 Procesamiento y analisis de resultados a consumidores potenciales

1. ¢Conoce o ha escuchado hablar sobre el grupo de artesanos COCOART de
la Isla Espiritu Santo?

Objetivo: Conocer si los clientes potenciales tienen un conocimiento acerca del grupo
de artesanos Cocoart.

Tabla N° 1
Alternativas Frecuencia Cifras Porcentuales
Si 50 40%
No 75 60%
Total 125 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Gréafico N° 1

m Si

H No

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°1 el 60% de los encuestados dijeron que no conocen al
grupo, mientras que un 40% dijo que si lo conocian.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que el grupo de

artesanos Cocoart es muy poco conocido dentro del mercado, por ende sus productos de
igual manera son poco conocidos.

46



2. ¢Legustaria adquirir productos artesanales elaborados a base de coco?

Objetivo: Conocer si existe algun interés por parte de los consumidor de adquirir

productos artesanales a base de coco.

Tabla N° 2

Alternativas Frecuencia Cifras Porcentuales

Si 105 84%
No 20 16%
Total 125 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 2

m Si

H No

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°2 el 84% de los encuestados dijeron que si les gustaria
adquirir artesanias a base de coco, mientras que un 16% dijo que no.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que existe un mercado
potencial para la venta de los productos artesanales elaborados a base de coco que el grupo
de artesanos Cocoart disefia.
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3. ¢Qué le motiva a comprar productos artesanales elaborados a base de coco?

Objetivo: Conocer cual es el principal motivador que tienen las personas para comprar

productos hechos a base de coco.

Tabla N° 3
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
Originalidad 9 %
Creatividad 80 —6%%
Decoracion 5 %
Calidad 11 0%
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Gréafico N° 3

B Originalidad
M Creatividad
Decoracion

M Calidad

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°3 el 76% de los encuestados dijo que el principal
motivador era la creatividad, el 10% dijo que la calidad, el 9% que la originalidad,

mientras que un 5% dijo que la decoracion.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que a las personas les
gusta comprar productos a base de coco por la creatividad de los disefios que tienen

quienes los realizan.
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4. ¢Le gustaria adquirir productos alimenticios artesanales elaborados a base de

coco?

Objetivo: Conocer si a las personas les gustaria adquirir productos alimenticios a base

de coco.
Tabla N° 4
Alternativa Frecuencia Cifras Porcentuales
Si 70 66%
No 35 34%
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

GraficoN° 4

mSi

H No

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°4 el 66% de las personas encuestadas dijo que si le
gustaria adquirir productos alimenticios elaborados a base de coco, mientras que el 34%
dijo que no.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que existe un buen
mercado potencial para poder comercializar los productos alimenticios como la conserva

de coco dentro del mercado.
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5. ¢Sisu respuesta es si, qué caracteristica considera que es la mas importante al

momento de adquirirlos?

Objetivo: Conocer cual es el elemento méas importante que consideran las personas

para adquirir los productos alimenticios a base de coco.

Tabla N° 5
Alternativa Frecuencia Cifras Porcentuales
Mezcla de sabores 0 0%
Precio 9 13%
Calidad 57 81%
Empaque 0 0%
Todas las anteriores 4 6%
Total 70 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

GraficoN° 5

0% 6% 0%

' B Mezcla de sabores
M Precio

Calidad

81%
m Empaque

M Todas las anteriores

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N° el 81% de los encuestados dijo que el elemento
principal era la calidad, el 13% dijo que el precio, mientras que el 6% dijo que todos los

elementos anteriores tenian que ser considerados.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que para las personas
lo mas importante al momento de comprar productos alimenticios a base de coco es la

calidad.
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6. ¢Considera usted atractivo para su gusto la joyeria artesanal?

Objetivo: Conocer si existe un mercado potencial para poder comercializar lo que es la

joyeria artesanal.

Tabla N° 6
) _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Si 97 92%
No 8 8%
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 6

mSi

H No

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Anélisis: De acuerdo a la tabla N° el 92% de los encuestados dijo que les parecia

atractivo lo que es la joyeria artesanal, mientras que un 8% dijo que no.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que existe un buen
mercado potencial en el cual los miembros del grupo de artesanos Cocoart pueden
comercializar lo que es la joyeria artesanal que ellos realizan
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7. ¢Sisu respuesta es si que tipo de joyeria artesanal elaborada de estopa de coco

y semilla le gustaria adquirir?

Objetivo: Conocer cual de los productos de joyeria artesanal que elabora el grupo de

artesanos es el que mas demanda posee.

Tabla N°7
Alternativa Frecuencia Cifras Porcentuales

Collares 21 22%
Pulseras 13 13%
Aretes 17 18%
Anillos 0 0%
Todas las anteriores 46 47%

Total 97 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 7
| Collares
M Pulseras
Aretes
(]
M Anillos
0% m Todas las anteriores

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°7 el 47% de los encuestados dijo que el articulo que méas
le gustaria adquirir son todas las respuestas anteriores, el 22% dijo que los collares, el 18%

que los aretes, mientras que el 13% dijo que las pulseras.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que todos los tipos de
joyeria artesanales que el grupo de artesanos cocoart elabora poseen una buena demanda

potencial dentro del mercado.
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8. ¢Le gustaria adquirir productos artesanales elaborados a base de estopa 'y
palma de coco?

Objetivo: Conocer si a las personas les gustaria adquirir productos elaborados a base de
palma y estopa de coco.

Tabla N° 8
) ) Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Si 93 89%
No 12 11%
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 8

LN

H No

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°8 el 89% de las personas encuestadas dijo que si le
gustaria adquirir productos a base de palma y estopa de coco, mientras que un 11% dijo
que no.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que los productos
elaborados a base de palma y estopa de coco poseen un buen mercado potencial
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9. ¢Con que frecuencia compra usted artesania elaborada a base de coco?

Objetivo: Conocer qué tan frecuente es la demanda de los productos elaborados a base de

cOCo
Tabla N°9
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
Semanal 0 %
Quincenal 5 =7
Mensual 1 0%
Semestral 17 6%
Anual 62 So%
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

GraficoN° 9

0% 5%

H Semanal

20% W Quincenal

Mensual
W Semestral

® Anual

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°9 el 59% de los encuestados dijo que compra productos
elaborados a base de coco cada afio, el 20% dijo que mensualmente, el 16% que semestral

y un 5% dijo que quincenal.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que existe una buena
frecuencia de compras de productos elaborados a base de coco por parte de los clientes
potenciales.
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10. ¢ De los siguientes sitios cual prefiere usted para comprar artesania?

Objetivo: Conocer cudl es el lugar mas frecuente que las personas visitan para comprar.

Tabla N° 10
Alternativa Frecuencia Cifras Porcentuales

Ferias 47 45%
Ventas ambulantes 0 0%
Hoteles 11 10%
Almacenes especializados 15 14%
Restaurantes 13 12%
Otros 19 19%

Totales 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Gréafico N° 10

M Ferias

H Ventas ambulantes

M Hoteles

W Almacenes
0% especializados

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°10 el 45% de las personas encuestadas dijo que visita las
ferias para poder adquirir productos elaborados a base de coco, el 19% dijo que otros
lugares, el 14% almacenes especializados, el 12% restaurantes y el 10% dijo que los

hoteles.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que el lugar que mas
frecuentan las personas para poder adquirir productos elaborados a base de coco son las

ferias.
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11. ¢ El sitio donde las adquiere, qué nivel de satisfaccion le ha dado?

Objetivo: Conocer que tan bien se sienten las personas en el lugar que adquieren los

productos.
Tabla N° 11
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
Excelente 5 %%
Buena 79 T
Regular 1 0%
Mala 0 T
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 11

0% 5%

20% M Excelente
B Buena
Regular

H Mala

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°11 el 75% de los encuestados dijo que el nivel de
satisfaccion al momento de adquirir el producto es buena, el 20% dijo que regular y un 5%
que excelente.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que la mayoria de las
personas no sienten un nivel de satisfaccion elevado en el lugar donde adquieren los
productos.
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12. ¢ Teniendo en cuenta la pregunta anterior, que cantidad de artesania adquiere

usted?

Objetivo: Conocer si existe una buena demanda del producto elaborado a base de coco en

el mercado.
Tabla N° 12
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
la3 57 S1%
3a6 52 1%
6a9 11 0%
Mas de 9 15 5%
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Gréafico N° 12

mla3

m3a6
6a9

H Masde9

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo
Analisis: De acuerdo a la tabla N°12 el 54% de los encuestados dijeron que compran la
cantidad de 1 a 3, el 21% dijo que de 3a 6, el 15% que masde 9 yel 10% de 6 a 9.
Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que existe una buena
demanda de los productos elaborados a base coco en el mercado
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13 ¢ Cuéanto dinero invierte usted en la compra de artesanias?

Objetivo: Conocer si las personas invierten parte de sus ingresos en la compra de

artesanias.
Tabla N° 13
_ ] Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
$5a10 48 46%
$10a 15 26 25%
Mas de $15 31 39%
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 13

mS$5al0
mS$10a 15
M M3as de $15

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°13 el 39% de los encuestados dijeron que invierten mas
de $15, el 46% de $5 a 10 y el 25% de $10 a $15.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que las personas o los
clientes potenciales invierten cierta parte de sus ingresos en la compra de artesanias en el
mercado.
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14 ;En qué tipo de material le gustaria a usted que este elaborada la artesania?

Objetivo: Conocer cudles son los tipos de materiales que las personas prefieren para el

disefio de artesanias.

Tabla N° 14
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
Coco a5 3%
Bambu 33 1%
Vidrio 9 %
Cuero 1 1%
Otros 6 o
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 14

m Coco
H Bambu
Vidrio
m Cuero

m Otros

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°14 el 43% dijo que preferia el coco, el 31% el bambd, el

11% prefiere el cuero, el 9% el vidrio y un 6% prefiere otro material.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar el coco es uno de los
materiales que las personas prefieren para el disefio de artesanias y para su compra.
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15. ¢Por qué medio publicitario le gustaria a usted conocer sobre las artesanias

elaboradas a base de coco?

Objetivo: Conocer cual es el medio publicitario que mayormente utilizan las personas para

informarse.
Tabla N° 15
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
Radio 0 %
Television 83 —5%
Folletos 13 5%
Volantes 9 %
Prensa 0 %
Total 105 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 15

9% 0%_ 0%
12% H Radio

M Television
Folletos

H Volantes

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°15 el 79% de los encuestados dijeron que el medio que
mas utilizan para informarse es la television, el 12% utiliza folletos, y el 9% las hojas

volantes.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar el medio de publicidad
mayor visto por las personas es la television, pero también se puede hacer uso de las hojas

volantes y de folletos para dar a conocer los productos
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16. ¢ Exprese los motivos por los cuales usted no compra artesanias?

Objetivo: Conocer cudl es la razén por la cual las personas no estan dispuestas a adquirir

productos elaborados a base de coco.

Tabla N° 16
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
Precios 8 0%
Disefios 0 %
Color 4 SO
Olor 3 o
Otros 5 550;
Totales 20 100%

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Grafico N° 16
M Precios
M Disefios
¢ Color
H Olor
m Otros

Fuente: Elaborado por el Grupo Investigativo

Analisis: De acuerdo a la tabla N°16 el 40% de los encuestados dijo que la principal razén
por la cual no compran artesanias de coco es por el precio, el 20% dijo que por el color, el

25% por otras razones y el 15% por el olor.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que el principal motivo
por el cual hay personas que no compran artesanias elaboradas a base de coco es por el

precio, ya que tienden hacer un poco costosas en relacion a otro tipo de artesania.
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3.3.2 Encuesta realizada a consumidores de la Zona Oriental

Universidad de El salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental

Departamento de Ciencias Economicas

Encuesta dirigida a consumidores de la zona oriental.

Indicacion: Marque con una X la respuesta que mejor le parezca

1. ¢Conoce o a escuchado hablar sobre el grupo de artesanos COCOART de la Isla

Espiritu Santo?
Si No

2. ¢Le gustaria adquirir productos artesanales elaborados a base de coco?
Si No

3. ¢Qué le motiva a comprar productos artesanales elaborados a base de coco?

Originalidad___ Creatividad

Decoraciéon__ Calidad

4. ;Le gustaria adquirir productos alimenticios artesanales elaborados a base de coco?
Si No
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5. ¢Si su respuesta es si, qué caracteristica considera que es la mas importante al
momento de adquirirlos?
Mezcla de sabores Precio Calidad Empaque

Todas las anteriores

6. ¢Considera usted atractivo para su gusto la joyeria artesanal?
Si No

7. ¢Sisu respuesta es si que tipo de joyeria artesanal elaborada de estopa de coco y

semilla le gustaria adquirir?

Collares Pulseras Aretes Anillos

Todas las anteriores

8. ¢Le gustaria adquirir productos artesanales elaborados a base de estopa y palma de

coco?
Si No

9. ¢Con que frecuencia compra usted artesania elaborada a base de coco?

Semanal Quincenal Mensual

Semestral Anual
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10. ¢ De los siguientes sitios cual prefiere usted para comprar artesania?

Ferias Ventas ambulantes
Hoteles Almacenes especializados
Restaurantes Otros

11. ;El sitio donde las adquiere, qué nivel de satisfaccion le ha dado?

Excelente Buena

Regular Mala

12. ¢ Teniendo en cuenta la pregunta anterior, que cantidad de artesania adquiere usted?
la3 3a6

6a9 Mas de 9

13. ¢Cuanto dinero invierte usted en la compra de artesanias?

$5a10

$10a15

Masde $15
14. ¢ En qué tipo de material le gustaria a usted que este elaborada la artesania?
Coco Bambd__ Vidrio_

Cuero Otros
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15. ¢Por qué medio publicitario le gustaria a usted conocer sobre las artesanias

elaboradas a base de coco?

Radio Television Folletos

Volantes Prensa

16. ¢Exprese los motivos por los cuales usted no compra artesanias?

Precios Disefios Color

Olor Otros
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3.3.3. Procesamiento y analisis de resultados a Grupo Asociativo COCOART
1. ¢Cual es el proceso que el Grupo de Artesanos COCOART, esta implementando

actualmente para fabricar sus productos?

Objetivo: Conocer si el grupo de Artesanos Cocoart utiliza un proceso especifico para
la elaboracion de sus productos.

Tabla N° 1
) . Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Manual 2 8%
Industrial 1 4%
Mixto 22 88%
Total 25 100%
Grafico N° 1
4%
I ® Manual
M Industrial
88% Mixto

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°1 el 88% de los miembros del grupo de artesanos
dijeron que utilizan un proceso mixto para elaborar su productos, el 8% dijo que manual,

mientras que 4% dijo industrial.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que el proceso de
elaboracion que utilizan los miembros del grupo de artesanos Cocoart es mixto, es decir

utilizan diferentes medios y procesos para fabricar sus productos
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2. Con cual de las siguientes opciones clasificaria, el proceso que actualmente lleva a
cabo el grupo de artesanos COCOART?

Objetivo: Conocer que tan eficiente es el proceso productivo que lleva a cabo el grupo de

artesanos Cocoart.

Tabla N° 2
_ _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Demasiado lento 0 0%
Lento 3 12%
Répido 19 76%
Muy répido 2 8%
Total 25 100%
Grafico N° 2
8% 0% .
7124 B Demasiado lento

H Lento

76% Rapido
B Muy rapido

Analisis: De acuerdo a la tabla N°2 el 76% de los miembros del grupo de artesanos

consideran que el proceso de produccion es rapido, el 12% considera que es lento y un 8%

considera que es muy rapido.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que el proceso de
elaboracién que utilizan los miembros del grupo de artesanos Cocoart es rapido, es decir

que poseen una buena produccién para poder suplir con su demanda.
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3. ¢De las etapas productivas que realiza actualmente COCOART cual considera que

es mas critica?

Objetivo: Determinar en qué areas del proceso productivo es donde tienen mayor
dificultad.

Tabla N° 3
Alternativa Frecuencia Cifras Porcentuales
Preparacion de materia prima 2 8%
Procesamiento de materia
_ 1 4%
prima
Preparacion del producto final 5 20%
Empagque y decorado del
pagiey 17 68%
producto
Total 25 100%
Grafico N° 3

8%

4%

B Preparacidn de materia
prima

M Procesamiento de materia
prima

Preparacion del producto
final

Analisis: De acuerdo a la tabla N°3 el 68% considera que la area mas critica del grupo es
la del empaque y decorado del producto, el 20% considera que es la preparacion del
producto final, el 8% considera que es la preparacion de la materia prima y el 4%

considera que es el procesamiento de la materia prima.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que el area critica para el
grupo de artesanos es la del empaque y decorado del producto, ya que no tienen una buena

presentacion o imagen de sus productos

68



4. ¢Coémo clasificaria la materia prima que actualmente utiliza COCOART para la

fabricacion de sus productos?

Objetivo: Conocer si la materia prima que los artesanos utilizan para fabricar sus

productos son de buena calidad.

Tabla N° 4
) ] Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Baja calidad 0 0%
Alta calidad 2 8%
Muy buena calidad 22 88%
Excelente calidad 1 4%
Total 25 100%
Grafico N° 4
4% 0%
v M Baja calidad
M Alta calidad

Muy buena calidad

B Excelente calidad

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°4 el 88% de los artesanos consideran que la materia
prima de sus productos es de muy buena calidad, el 8% considera que es de alta calidad y

un 4% la considera de excelente calidad.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que la materia prima
que utilizan para la elaboracién de sus productos es de muy buena calidad, ya que ellos
mismos la cultivan y le dan el manejo necesario para que la materia prima sea de una
buena calidad.
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5. ¢Durante el desarrollo del proceso productivo, implementan medidas higiénicas a

fin de obtener productos de mayor calidad?

Objetivo: Conocer si al momento de elaborar los productos se hace uso de medidas

higiénicas, que garanticen calidad de los productos.

TablaN°5
_ _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Si 25 100%
No 0 0%
Total 25 100%
Grafico N° 5
0%
B Si
®No

Analisis: De acuerdo a la tabla N°5 el 100% de los miembros del grupo de artesanos

manifestaron que utilizan medidas higiénicas para elaborar sus productos.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que el proceso de
elaboracidn de productos lleva las medidas higiénicas necesarias para que estos sean de
buena calidad.
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6. ¢Si, su respuesta es si, que medidas higiénicas estan utilizando?

Objetivo: Conocer cudles son las medidas higiénicas utilizadas para elaborar los

productos.
Tabla N° 6
_ _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Vestimenta para
) 8 32%
producir
Salones ambientales 2 8%
Todas las anteriores 15 60%
Total 25 100%
Grafico N° 6

B Vestimenta para
producir

M Salones ambientales

Todas las anteriores

Analisis: De acuerdo a la tabla N°6 el 32% de los miembros del grupo de artesanos dijeron
que utilizan vestimenta para producir como medida higienica, el 8% utilizan salones

ambientales, mientras que el 60% utilizan las dos medidas de higiene.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que en el proceso de

elaboracidn se utilizan medidas higiénicas para elaborar los productos.
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7. ¢Con cual de las siguientes opciones, clasificaria el producto final obtenido del

proceso productivo?

Objetivo: Conocer si los productos son de muy buena calidad.

Tabla N° 7
) _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Baja calidad 0 0%
Alta calidad 2 8%
Muy buena calidad 22 88%
Excelente calidad 1 4%
Total 25 100%
Grafico N° 7
4%__ 0%
M Baja calidad
W Alta calidad
38% Muy buena calidad
M Excelente calidad

Analisis: De acuerdo a la tabla N°7 el 88% de los artesanos dijeron que la calidad de los

productos es muy buena, el 8% dijo que de alta calidad el 4% dijo que excelente calidad,
mientras que ninguno piensan que tengan baja calidad.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que los productos que se

elaboran son de muy buena calidad segun los miembros del grupo de artesanos
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8. ¢Qué medios utilizan actualmente para comercializar sus productos?

Objetivo: Conocer qué clase de medios publicitarios utilizan para dar a conocer sus

productos dentro del mercado.

Tabla N° 8
Alternativa Frecuencia Cifras
Porcentuales
Ferias 4 16%
Tienda locales 7 28%
Ventas ambulantes 11 44%
Almacenes 3 12%
Totales 25 100%
Grafico N° 8

M Ferias
H Tienda locales
Ventas ambulantes

B Almacenes

Analisis: De acuerdo a la tabla N°8 el 44% de los miembros del grupo de artesanos dijeron
que utilizan ventas ambulantes para comercializar sus productos, el 28% dijo que tiendas

locales, el 16% utilizan ferias, mientras que 12% dijeron que almacenes.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que el medio de
publicidad que utilizan mayormente es el de las ventas ambulantes, y los demas medios

son pocos utilizados
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9. ¢Cree usted que las actividades que realizan los empleados son repetitivas y

monodtonas?

Objetivo: Determinar el grado de satisfaccion que las personas tienen en cuanto a su

trabajo.
TablaN°9
_ _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Si 0 0
No 25 100%
Total 25 100%
GraficoN° 9

mSi

H No

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°9 el 100% de los miembros del grupo de artesanos

dijeron que las actividades que realizan los trabajadores no son repetitivas y monétonas.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que las personas se
sienten bien realizando cada quien el trabajo que le corresponde dentro del proceso
productivo.
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10. ¢En base a que parametros establece las metas de ventas que deberan alcanzarse?

Objetivo: Determinar si existe algin pardmetro especifico para determinar la demanda de

cada mes.
Tabla N° 10
Alternativa Frecuencia Cifras Porcentuales

Cantidad de materia prima

o 11 44%
disponible
Cantidad de mano de obra

) _ 4 16%
disponible
Epoca de afio 7 28%
Investigacion de mercado 0 0%
Niveles de venta anteriores 3 12%

Totales 25 100%

Grafico N° 10

M Cantidad de materia
prima disponible

B Cantidad de mano de
obra disponible
Epoca de afio

M Investigacién de mercado

M Niveles de venta
anteriores

Analisis: De acuerdo a la tabla N°10 el 44 % los artesanos dijeron que utilizan la cantidad
de materia prima como parametro para establecer las metas a alcanzar, el 28% dijeron que
época de afio, el 12% los niveles de ventas anteriores, mientras que 16% dijo era a través

de la cantidad de mano de obra disponible.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que el parametro que

se utiliza para fijar el nivel de ventas es segun la cantidad de materia prima disponible.
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11. ¢ Cual considera que es el mayor problema al momento de comercializar sus

productos?

Objetivo: determinar cudl es la razon por la cual los miembros del grupo de artesanos

tienen dificultades para comercializar sus productos.

Tabla N° 11
Alternativa Frecuencia Cifras Porcentuales

Falta de medios para su distribucion 0 0%
Falta de conocimiento del mercado de la

0 0%
Z0 de artesanias.
Poco conocimiento de productos sustitutos 0 0%
Falta de una adecuada planeacion de

0 0%
ventas
Malos canales de distribucién 0 0%
Falta de publicidad 0 0%
Todas las anteriores 25 100%

Total 25 100%

Grafico N° 11

(m{, M Falta de medios para su distribucion

H Falta de conocimiento del mercado de la ZO de
artesanias.

Poco conocimiento de productos sustitutos
M Falta de una adecuada planeacion de ventas
100%

H Malos canales de distribucién

Falta de publicidad

Analisis: De acuerdo a la tabla N°11 el 100% de los miembros del grupo de artesanos
dijeron que todas las razones descritas en la tabla influyen de una u otra manera en la

comercializacion de sus productos.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que los miembros del
grupo de artesanos no poseen los conocimientos ni herramientas necesarias que le ayuden a

poder realizar de una mejor manera la comercializacion de sus productos.
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12. ¢ De los productos que actualmente est comercializando bajo el nombre de

COCOART cuél es el que tiene mayor demanda?

Objetivo: Conocer cual de los productos que los artesanos elaborar es el que tiene

mayor demanda en el mercado.

Tabla N° 12
) _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Dulceria Artesanal 18 72%
Joyeria Artesanal 5 20%
Productos artesanales
elaborados a base de
2 8%
estopa y palma de
coco
Total 25 100%

Grafico N° 12

M Dulceria Artesanal

M Joyeria Artesanal

Productos artesanales elaborados a
base de estopa y palma de coco

Analisis: De acuerdo a la tabla N°12 el 72% de los miembros del grupo de artesanos
dijeron que el producto més demandado es el de dulceria artesanal, el 20% es el de la
joyeria, mientras que el 8% considera que es el de productos artesanales elaborados a base

de estopa y palma de coco.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que el producto que
mas demanda tiene para los miembros del grupo de artesanos es el de la dulceria
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13. ¢ Cuenta con una estructura administrativa, que permita comprender claramente

funciones y responsabilidades de cada miembro?

Objetivo: Conocer si el grupo de artesanos cuenta con una estructura organizativa que

les facilite identificar las funciones que debe realizar cada uno de los miembros.

Tabla N° 13
) ) Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Si 22 88%
No 3 12%
Total 25 100%
Grafico N° 13
mSi
® No

Analisis: De acuerdo a la tabla N°13 el 88% de los miembros del grupo de artesanos

dijeron que si cuentan con una estructura organizativa, mientras un 12% dijo que no.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos darnos cuenta que el grupo de
artesanos si cuenta con una estructura organizativa, la cual les ayuda a tener un mejor

control de sus funciones.
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14. ;De qué manera llevan a cabo la toma de decisiones dentro del grupo de artesanos
COCOART?

Objetivo: Determinar si las decisiones son tomadas de una manera descentralizada o si

estas son centralizadas.

Tabla N° 14
_ ) Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales

Centralizada 0 0%

Descentralizada 22 88%

En consenso 3 12%
Total 25 100%

Grafico N° 14

0%

M Centralizada
B Descentralizada

En consenso

Analisis: De acuerdo a la tabla N°14 el 88% de los miembros del grupo de artesanos

dijeron que las decisiones se tomas de manera descentralizadas, el 12% dijo que eran en
CONSenso.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que las decisiones dentro
del grupo se toman de una manera descentralizada, es decir cada grupo es independiente
del otro y puede tomar la decision que mas le parezca correcta
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15. ¢ Cuentan con un reglamento interno que pueda delimitar la conducta que debe

mantener cada miembro dentro del grupo asociativo COCOART?

Objetivo: Conocer si dentro del grupo existe un reglamento interno que regule la
conducta de las personas.

Tabla N° 15
_ _ Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Si 25 100%
No 0 0%
Totales 25 100%

Grafico N° 15

0%

mSi

H No

Analisis: De acuerdo a la tabla N°15 el 100% de los miembros dijo que si existe un manual

para regular su comportamiento.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos determinar que el grupo cuenta
con un reglamento interno el cual les ayuda a delimitar la conducta que cada miembro debe
de tener dentro del lugar de trabajo.
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16. ¢considera que un plan estratégico de mercadeo para la comercializacion de sus
productos contribuira al desarrollo y crecimiento del grupo de artesanos
COCOART?

Objetivo: Determinar si los miembros del grupo conocen la importancia que tiene un plan

de mercadeo para la comercializacion de sus productos.

Tabla N° 16
) ) Cifras
Alternativa Frecuencia
Porcentuales
Si 25 100%
No 0 0%
Totales 25 100%

Grafico N° 16

0%

mSi

H No

Anélisis: De acuerdo a la tabla N°16 el 100% de los miembros encuestados dijo que un
plan de mercadeo contribuiria al desarrollo del grupo.

Interpretacion: Con las respuestas anteriores podemos observar que los miembros del

grupo conocen la importancia que tiene un plan de mercadeo para la comercializacion de
los productos.
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3.3.4.Encuesta realizada a Integrantes COCOART

Universidad de El salvador

Facultad Multidisciplinaria Oriental

Departamento de Ciencias Economicas

Encuesta dirigida a los miembros del grupo de artesanos Cocoart.

Indicacion: Marque con una X la respuesta que mejor le parezca

1. ¢Cuédl es el proceso que el Grupo de Artesanos COCOART, esta implementando

actualmente para fabricar sus productos?

Manual

Industrial

Mixto

2. Con cuél de las siguientes opciones clasificaria, el proceso que actualmente lleva a
cabo el grupo de artesanos COCOAR?

Demasiado lento

Lento

Répido

Muy répido
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3. ¢De las etapas productivas que realiza actualmente COCOART cual considera que

es mas critica?

Preparacion de materia prima

Procesamiento de materia prima

Preparacion del producto final

Empaque y decorado del producto

4. ¢Como clasificaria la materia prima que actualmente utiliza COCOART para la

fabricacion de sus productos?

Baja calidad

Alta calidad

Muy buena calidad

Excelente calidad

5. ¢Durante el desarrollo del proceso productivo, implementan medidas higiénicas a

fin de obtener productos de mayor calidad?

Si

No
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6. ¢Si, su respuesta es si, que medidas higiéenicas estan utilizando?
Vestimenta para producir

Salones ambientales

Todas las anteriores

7. ¢Con cual de las siguientes opciones, clasificaria el producto final obtenido del
proceso productivo

Baja calidad

Alta calidad

Muy buena calidad

8. ¢Qué medios utilizan actualmente para comercializar sus productos?

Ferias

Tienda locales

Ventas ambulantes

Almacenes
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9. ¢Cree usted que las actividades que realizan los empleados son repetitivas y
monatonas?

Si

No

10. ¢En base a que parametros establece las metas de ventas que deberén alcanzarse?

Cantidad de mano de obra disponible

Epoca de afio

Investigacion de mercado

Niveles de venta anteriores

11. ¢Cual considera gue es el mayor problema al momento de comercializar sus
productos?
Poco conocimiento de productos sustitutos
Falta de una adecuada planeacién de ventas

Malos canales de distribucion

Falta de publicidad

Todas las anteriores
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12. ¢ De los productos que actualmente esta comercializando bajo el nombre de

COCOART cuél es el que tiene mayor demanda?

Dulceria Artesanal

Joyeria Artesanal

Productos artesanales elaborados a base de estopa y palma de

CoCco

13. ¢Cuenta con una estructura administrativa, que permita comprender claramente

funciones y responsabilidades de cada miembro?
Si

No

14. ¢(De qué manera llevan a cabo la toma de decisiones dentro del grupo de artesanos

COCOART?

Centralizada

Descentralizada

En consenso
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15. ¢Cuentan con un reglamento interno que pueda delimitar la conducta que debe

mantener cada miembro dentro del grupo asociativo COCOART?

Si

No

16. ¢considera que un plan estratégico de mercadeo para la comercializacion de sus
productos contribuird al desarrollo y crecimiento del grupo de artesanos
COCOART?

Si

No
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3.3.5 Procesamiento y andlisis de resultados de entrevista realizada a Técnicos de

Artesanias de CONAMYPE

Objetivos Preguntas Alternativas Respuesta Anélisis
1. Disefiar un plan | 1. ;Como surgio el Por medio de una | El Grupo
estratégico de | Grupo de Artesanos Abierta propuesta asociativo
mercadeo dirigido | COCOART? presentada al | “COCOART”
al grupo de sector artesanal, | surgi6 a raiz de
artesanos en el cual se|una propuesta
“COCOART”, de destacaba el | presentada al
la Isla Espiritu potencial de las | sector artesanal
Santo, del artesanias en el | en el afio 2009 en
Municipio de comercio, se | el municipio de
Puerto EIl Triunfo, realizo en el 2009 | puerto el triunfo,
Departamento de | 2. ¢El Grupo e Sij Usulutan, desde
Usulutan, que | Artesanal e NO su creacion han
contribuya a | COCOART Ha Si recibido por pate
fortalecer su | recibido algin tipo de CONAMYPE
crecimiento y | de capacitacion, por capacitaciones en
desarrollo parte de areas técnicas y
productivo. CONAMYPE? administrativas,

con lo cual se a

2. Analizar la|3. ;Qué areas fueron e Técnicas | Fueron logrado
factibilidad de | fortalecidas por e Administr | fortalecidas  por | conformarlos
implantar un plan | medio de la ativas medio de | como grupo
estratégico de | Capacitacion? e Financier | capacitaciones, las | asociativo, se
mercadeo que as areas técnicas Yy | busca que posean
contribuya a e Otras administrativas. su marca Yy
fortalecer su introducirlos al

4. ¢Cémo institucién

Conformarlos
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crecimiento y

desarrollo.

3. Proponer un

plan estratégico de

mercadeo que
ayude al Grupo
Asociativo de
Artesanos

“COCOART” a
buscar nuevas
oportunidades

para vender sus
productos y llegar
de un modo mas
eficaz a los clientes
actuales y

potenciales.

4. Determinar los
factores criticos y
estrategias

actuales utilizados
por el Grupo
Asociativo de
Artesanos

“COCOART” en
el desarrollo de la

practica gerencial

de gobierno, cuéles Abierta como un grupo
son sus objetivos con asociativo
el grupo de artesanos formalizado,
COCOART luego de registrando  una
haber colaborado en marca para Sus
su formacion? productos,  para
luego
introducirlos  al
mercado  formal
de artesanias
5. ¢Cual es el plazo Corto Se esperan lograr
en el cual esperan Plazo en corto plazo
lograr estos Mediano
objetivos? Plazo
Largo
Plazo
Otro
Periodo
6. ¢Estos objetivos Si
son basados en algun no Si
estudio previo?
7. ¢En  su labor
como Técnico de Si Si
artesanias de No
CONAMYPE
encomendado a
desarrollar el

potencial del grupo

mercado, lo cual
se espera lograr
en corto plazo,
los cuales se
plantearon a
través de
estudios previos,
las instituciones
que lo apoyan
estan abiertas al
dialogo con cada
uno de  sus
miembros,
surgiendo de esta
manera una
comunicacion
directa entre los
artesanos y los
técnicos de
CONAMYPE,
actualmente  se
les sigue
apoyando con
capacitaciones y
asistencias
técnicas en
comercializacion
y pruebas de
negocios, a fin de

aprovechar al

89




y comercial.

de artesanos
COCOART esta

abierto al dialogo con

cada uno de los

miembros del

Grupo?

8. ¢Qué tipo de Directa

Comunicacién existe Indirecta Comunicacion
entre CONAMYPE y directa

el Grupo  de Represent

Artesanos antes

COCOART?

9. ¢(Cuéles son las Se le a apoyado
areas especificas, en brindandole

las cuales Abierta capacitacion,
CONAMYPE  esta asistencia técnica,
apoyando comercializacion,
actualmente al grupo pruebas de
de artesanos negocios.
COCOART?

10. (Qué nivel de Poco Posee mucho
potencial de Mucho potencial, ya que
aprendizaje y Bastante |Se espera que
crecimiento han Demasiad | muchos jovenes y
encontrado en los 0 familias

miembros del Grupo
Artesanos
COCOART?

completas de la
comunidad se

involucren.

maximo el gran

potencial que
poseen las
familias y

jovenes artesanos
de la zona, se
posee mucha
experiencia  en
esta area ya que
CONAMYPE
conoce y trabaja
con otros grupos
artesanales a
nivel oriental,
por lo cual si
poseen
competencia
pero en forma
moderada, para
hacer frente a
esta situacion se
identificaran
espacios de
comercializacion
como festivales
gastronomicos y
ferias locales,
también se
buscara alianzas
con instituciones

de gobierno, con
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11. ¢La institucién

tiene  conocimiento e Si

de otro grupo de e NO Si
artesanos que este

elaborando los

mismos productos en

la zona oriental?

12, ¢Segun  su e Débil

conocimiento en la e Moderad

comercializacion de a Moderada
artesanias en la zona e Fuerte

oriental como e Otra

considera la

competencia?

13. (Qué estrategias Identificar
utilizara espacios de
CONAMYPE para Abierta comercializacion,
lograr la incursion como lo son

del Grupo de

Artesanos
COCOART, en el
mercado de

artesanias de la zona

oriental?

festivales
gastrondmicos,
ferias locales,
alianzas con
instituciones  de
gobierno,

alcaldias y

alcaldias y
universidades, a
fin de lograr que
el grupo
asociativo sea
gestor de sus
propios
proyectos, hasta
la fecha se han
cumplido las
expectativas
planteadas al
momento de su
creacién, y con
la
implementacion
de un plan
estratégico de
mercadeo se
concretara su
desarrollo y
crecimiento

productivo.
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universidades.

14. ;Cuales son los
planes a futuro que
CONAMYPE tiene
para el Grupo de
Artesanos
COCOART?

Abierta

Que el grupo
asociativo pueda
ser autogestor de
sus propios

proyectos.

15. ¢Los avances
obtenidos por
COCOART hasta la
fecha, Han cubierto
sus expectativas de
desarrollo planteadas
al momento de la

creacion del grupo?

Si

16. ¢Considera que
un Plan Estratégico
de mercadeo para la
comercializacion de
los productos que
actualmente esta
elaborando el grupo
de artesanos
COCOART,

contribuira a  su
desarrollo y

crecimiento?

Si
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3.3.6. Entrevista realizadas a técnico de artesanias de CONAMYPE

Universidad de El salvador
Facultad Multidisciplinaria Oriental

Departamento de Ciencias Econdmicas

Encuesta dirigida al Técnico de artesanias de CONAMYPE .

Indicacion: Conteste de manera clara cada una de las siguientes interrogantes

1. ¢Como surgio el Grupo de Artesanos COCOART?

2. ¢El Grupo Artesanal COCOART Ha recibido algun tipo de capacitacion, por parte
de CONAMYPE?

Si

No

3. ¢Qué éreas fueron fortalecidas por medio de la Capacitacion?

Técnicas

Administrativas

Financieras
Otras

4. ¢Cbmo institucion de gobierno, cuales son sus objetivos con el grupo de artesanos

COCOART luego de haber colaborado en su formacion?
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10.

¢Cual es el plazo en el cual esperan lograr estos objetivos?

¢ Estos objetivos son basados en algun estudio previo?

Si

No
¢En su labor como Técnico de artesanias de CONAMYPE encomendado a
desarrollar el potencial del grupo de artesanos COCOART estd abierto al dialogo

con cada uno de los miembros del Grupo?

Si

No

¢Qué tipo de Comunicacion existe entre CONAMYPE y el Grupo de Artesanos
COCOART?

Directa

Indirecta

Representantes

¢Cudles son las éreas especificas, en las cuales CONAMYPE esta apoyando
actualmente al grupo de artesanos COCOART?

¢Qué nivel de potencial de aprendizaje y crecimiento han encontrado en los
miembros del Grupo Artesanos COCOART?

Poco
Mucho
Bastante

Demasiado

94



11.

12.

13.

14.

15.

16.

¢La institucion tiene conocimiento de otro grupo de artesanos que este elaborando

los mismos productos en la zona oriental?
Si

No

¢Segun su conocimiento en la comercializacion de artesanias en la zona oriental

como considera la competencia?
Débil
Moderada

Fuerte
Otra

¢Qué estrategias utilizara CONAMYPE para lograr la incursién del Grupo de
Artesanos COCOART, en el mercado de artesanias de la zona oriental?

¢ Cuéles son los planes a futuro que CONAMYPE tiene para el Grupo de Artesanos
COCOART?

¢Los avances obtenidos por COCOART hasta la fecha, Han cubierto sus
expectativas de desarrollo planteadas al momento de la creacion del grupo?

Si

No

¢Considera que un Plan Estratégico de mercadeo para la comercializacion de los
productos que actualmente estd elaborando el grupo de artesanos COCOART,
contribuird a su desarrollo y crecimiento?

Si

No
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3.4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.4.1 Conclusiones

> Segun el estudio realizado se ha podido determinar que existe un mercado potencial
para poder comercializar los productos, dentro de este mercado se encuentran las
tiendas minoristas que se dedican a comprar y vender productos artesanales, como
dulces, artesanias, joyeria, etc., asi como también los consumidores finales quienes
pueden comprar los productos por unidad, ya sean a los miembros del grupo de

artesanos o a las tiendas que compran para vender.

» Los productos artesanales elaborados a base de coco poseen muchas cualidades
como la textura y color entre otras por lo que son aceptados por los consumidores;
de esta materia prima se puede sacar diversidad de productos los cuales pueden ser
alimenticios, joyeria, artesanias, entre otros, por lo que se considera que existe un
buen mercado potencial, es decir hay muchas personas a las cuales les gustan los
productos elaborados a base de coco y con quienes se puede comercializar los
diferentes articulos derivados del coco que el grupo de artesanos Cocoart elabora.

» El grupo de artesanos Cocoart es muy poco conocido en la zona al igual que sus
productos esto se debe a que ellos ha descuidado la parte de la publicidad de sus
productos, por lo que las personas no los conocen y por ende no compran el

producto que ellos elaboran.

» Segun los acciones ellos consideran que las etapas mas criticas son el empaque y
decorado del producto ya que se estan esforzando en crear un etiquetado que dé a
conocer los productos que ofrece el grupo asociativo. Asi como el decorado cada

miembro utiliza su creatividad para innovar y diversificar los productos.
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» La mayoria de medios que utilizan son las ventas a restaurantes, especialmente a

los restaurantes flotantes ya que estos por tener un nuevo concepto atraen a muchos
turistas, asi también reciben ayuda de instituciones como CONAMYPE, CEDART.
Donde lo hacen participar en ferias y le brindan un espacio para exponer sus

productos y comercializarlos

Segln los socios el grupo artesanal presenta problemas para comercializar sus
productos porque tienen poco conocimientos de la zona para vender sus productos
especialmente las artesanias, ya que no realizan ninguna planeacion estratégica que
les permita analizar cada una de sus ventajas y competencia de los mismos
articulos, asi también de los productos sustitutos que pueden significar competencia

para ellos.

Los productos que poseen mayor demanda son la dulceria y la joyeria artesanal ya
que poseen una buena aceptacién especialmente en los restaurantes flotantes que es

visitado por muchos turistas.

La mayoria de los integrantes del grupo de artesanos COCOART considera que un
plan estratégico de mercado contribuira al desarrollo y crecimiento de este.
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3.4.2 Recomendaciones

> El grupo de artesanos Cocoart tiene un gran mercado potencial como las tiendas
minoristas y consumidores finales por lo que es necesario que aproveche al
méaximo todos sus recursos y que busque los mejores medios para hacer llegar sus
productos a los clientes y de esta manera poder ampliar su mercado y mejorar su

productividad.

> Se debe de elaboran un plan estratégico que le permita al grupo de artesanos llegar
hasta su mercado potencial, ya que a través del estudio realizado se ha observado
que los productos artesanales elaborados a base de coco gozan de una buena

aceptacion en el mercado.

» Se debe da dar gran énfasis en la publicidad de los productos de tal manera que las
personas conozcan sobre los articulos artesanales que el grupo de artesanos Cocoart

elaboran y disefian.

» Se debe de ponor un mayor esfuerzo en mejorar la presentacion de los productos, es
decir que los artesanos deben de buscar la forma de empaque y etiquetado que mas
ayude a darle una mejor imagen a sus productos, lo cual contribuira a la

comercializacion de los mismos.
» Deben a provechar al maximo la afluencia de turistas a los restaurantes flotantes

que existen en la zona para dar a conocer a sus productos no solo con las personas

del lugar sino también a los extranjeros que visitan este tipo de lugares.
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> Se debe de realizar un plan estratégico de mercadeo que ayude al grupo de
artesanos Cocoart a conocer cuales son los mejores lugares para poder

comercializar sus productos.
» Los miembros del grupo artesanal deben de dar un mayor realce a la dulceria y

joyeria artesanal que son los productos que mayor aceptacion tienen en el mercado.

> La creacion de un buen plan estratégico de mercadeo ayudaré a que los miembros
del grupo de artesanos cocoart tengan una mejor productividad y comercializacién

de sus productos.
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CAPITULO IV

“DISENO DE UN PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO PARA LA
COMERCIALIZACION FORMAL DE LOS PRODUCTOS ELABORADOS POR
EL GRUPO DE ARTESANOS COCOART, DE LA ISLA ESPIRITU SANTO,
PUERTO EL TRIUNFO, DEPARTAMENTO DE USULUTAN 2012”

4.1 Resumen ejecutivo

Un plan estratégico de mercadeo, permite establecer lineamientos en cuanto a las acciones
que deberan realizarse para que el Grupo Asociativo COCOART pueda introducir su
variedad de productos al mercado de artesanias que actualmente posee la zona oriental, lo
cual ofrece una oportunidad para incrementar sus ventas, ya que los clientes podran
conocer acerca del grupo asociativo y sobre todo de la calidad de sus productos ya que son
la Gnica empresa formada por artesanos que utilizan todos los componentes del coco para

elaborar sus productos.

El grupo asociativo esta ubicado en la Isla Espiritu Santo, Puerto El Triunfo, Departamento
de Usulutan, lo cual ofrece un valor agregado ya que toda la isla esta cubierta por el
cocotero (palmera de coco), esto permite tener la materia prima lista para su utilizacion, ya
que incluso algunas de las familias miembros del grupo asociativo poseen plantaciones de
cocotero y a base de estos elaboran sus productos, las demas adquieren sus productos por
medio de la cooperativa El Jobal, los cuales proporcionan la materia prima a precios
accesibles y en las cantidades que se necesiten, esto ofrece la oportunidad de mejorar sus
precios y su calidad para que sus productos tengan mayor aceptacion y su asociacion sea

reconocida a nivel oriental.

El segmento de mercado que se desea cubrir estd limitado a la zona oriental, ya que la

formacion del grupo asociativo es reciente y sus niveles de produccion solo permiten
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cubrir las demandas de productos de las zonas cercanas a la Isla Espiritu Santo, y otras
areas de la que forman parte de la zona oriental, por su territorio geografico y los estudios
exploratorios realizados por medio de cuestionarios, entrevistas y encuestas, se a logrado
tener conocimiento de gustos y preferencias de los consumidores tanto actuales como
potenciales, a la vez que se evalud los recursos que se necesitan financieros como

humanos a fin de cubrir toda las demandas de productos.

Se plantea que la poblacion de la zona oriental tenga conocimientos del producto y que
puedan concientizarse en cuanto a la calidad, variedad e innovacion, pero sobre todo de la
importancia que tiene apoyar el talento artesanal salvadorefio, esperando que adquieran los
productos en cualquiera de sus variedades, para ello se estableceran todos los canales que
puedan brindar una oportunidad para promocionarse, ya sean anuncios publicitarios en
radios y canales de television locales ya que estos son de bajo costo y les brindaran la

oportunidad de ser conocidos en todas las zonas cercanas,

Una de las medidas méas inmediatas a implementar consiste en la participacion en todas las
ferias que puedan llevarse a cabo en la zona oriental, ya sean de productos artesanales,
platos tipicos o presentacion de grupos emprendedores o Grupos asociativos, lanzamientos
de proyectos entre otros, ya que su variedad de productos y la forma organizativa que
poseen permite que puedan adaptarse a cualquiera de ellas, este tipo de publicidad y
promocion creara demanda la cual es necesario para el sostenimiento, fortalecimiento y
desarrollo del grupo asociativo, ademas de permitir un acercamiento directo con nuevas

comunidades.

También se buscara incentivar a los comerciantes de artesanias que se encuentran ubicados
en toda la zona oriental, para que puedan convertirse en distribuidores de los productos
COCOART, que puedan ofrecer los productos en sus establecimientos para que la
poblacién pueda conocerlos, esto permitira posicionarse en el mercado, a la vez que se
obtendran ingresos econdémicos para los productores y comerciantes dedicados a las

artesanias.
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Con la aplicacion del plan de mercadeo se lograra incrementar las ventas de los productos,
por consiguiente posicionarse en el mercado, para lograrlo es indispensable ejecutar las
estrategias planteadas, la debida realizacion de los planes de accion, y la precision en que
se desarrolla las actividades de mercadotecnia en relacion con el tiempo proyectado, la
estrategia disefiada, corresponde especificamente a cada uno de los elementos de la mezcla
de mercadotecnia; es decir, que se plantea detalladamente estrategias para: producto,

precio, plaza y promocion.

Sin la préctica de mercadeo una organizacion no tiene futuro, un gerente con la habilidad y
herramientas del mercadeo crea, desarrolla, revitaliza y mantiene la demanda. Es necesario
recordar que una organizacion que funciona como un Grupo Asociativo tiene una
personalidad de emprendimiento, administracion, produccion y mercadeo limitadas al
conocimiento y experiencia que posean los miembros, por ello se vuelve indispensable la
aplicacién de la mercadotecnia pero en forma sencilla, efectiva y facil de desarrollar para
que los artesanos puedan comprenderla y adaptarse a ella, a fin de llevarla a cabo de

manera correcto y con éxito.
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4.2 Anélisis del negocio

4.2.1 Andlisis de la empresa y del producto

Consiste en los aspectos internos que pueden modificarse del Grupo Asociativo en forma
global, pero especialmente en cada uno de los productos que elaboran el grupo de
artesanos COCOART , a fin de identificar elementos claves que puedan brindar
oportunidades en el mercado de artesanias de la zona oriental y de esta manera colocar a la
empresa en una posicion competitiva, los aspectos que pueden definir el rumbo de una
empresa son misién y vision claras y perfectamente delimitadas, logotipo creativo y
Ilamativo que identifique a la empresa en forma directa y una estructura organizativa
detallada en cuanto a responsabilidades, actividades y funciones, pero sobre todo una
participacién democrética en la toma de decisiones.

4.2.1.1 Misién
Se propone la siguiente:

MISION
“Somos una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de productos
artesanales elaborados a base de coco y sus derivados, con el objetivo de satisfacer las
necesidades de nuestros clientes con la calidad e innovacién de nuestros productos y a la
vez fomentar la integracion de las comunidades por medio del trabajo conjunto en

asociaciones que contribuyan al crecimiento productivo del pais”
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4.2.1.2 Visién

Se propone la siguiente:

VISION
“Ser la empresa de mayor competencia y espiritu emprendedor, dedicada a la produccion y
comercializacion de productos artesanales elaborados a base de coco y sus derivados en la
zona oriental, con el objetivo de desarrollar lineas de productos que logren satisfacer las
necesidades y expectativas de nuestros clientes aplicando siempre procesos de mejora
continua, mejorando las condiciones de nuestros asociados y siempre en armonia con la

naturaleza”

4.2.1.3 Logotipo
Con el propdsito de dar a conocer y modernizar la imagen del Grupo Asociativo

COCOART se presenta el siguiente logotipo:

o g

Isla Espiritu Santo

)
N

o
B,

El logotipo esté representado por:
» Una palmera: que simboliza su materia prima principal, ademas de identificar su

comunidad cubierta de plantaciones de cocotero (palmera de coco)
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Y

Dos cocos: que van inmersos en la palabra coco, que simboliza la base de todos
sus productos.

La palabra art: que significa arte.

COCOART: nombre de la marca.

Isla Espiritu Santo: frase que identifica la comunidad.

vV V VYV V

Color verde en diferentes tonalidades: que representa los colores del coco.

4.2.1.4 Estructura organizativa

- | R

4.2.1.5 Filosofia corporativa

Los grupos asociativos pequefios o grandes se distinguen uno de otros en la forma en que
realizan los negocios; ya sea para sobrevivir en el mercado o convertirse en una
competencia lider, esto dependera de los objetivos y de las metas que se planteen en el

momento de su formacidn, en la industria artesanal la asociacion es una empresa que se
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caracteriza por el espiritu emprendedor que cada una de las miembros le imprime a cada

tarea o funcidn que le corresponde realizar.

A pesar que dicha asociacion no tiene formulado por escrito sus objetivos, si sabe por
doénde dirigir sus esfuerzos, tienen la experiencia en cuanto al procesamiento del coco y de
los demas elementos del que conforman el cocotero (palmera de coco) ya que han nacido y
crecido en medio de grandes plantaciones de esta arbol, por lo cual saben exactamente lo

que desean lograr expresado en sus palabras, sus objetivos a corto y a largo plazo son
producir y comercializar una amplia variedad de productos derivados del coco, que dichos
productos sean innovadores y de excelente calidad, proporcionar bienestar y desarrollo a
cada uno de los miembros del grupo asociativo COCOART, crecer intelectualmente y
productivamente para tomar decisiones acertadas que conduzcan al éxito, ser un un grupo
asociativo empresarial socialmente responsable a la hora de producir y comercializar,
lograr posicionarse en el mercado oriental de artesanias en forma competitiva, ser rentable;

algunos de ellos ya los cumple en un cierto porcentaje.

Sin embargo no tienen parametros para medir los niveles alcanzados hasta la fecha, por lo
que les es dificil despegar, pero existe un objetivo que lo estan cumpliendo al maximo el
cual consiste en explotar las bondades de un cultivo de tradicion 100% natural y con un

valor cultural, artesanal y con potencial turistico, como lo es el cocotero (palmera de coco).

Por otra parte el grupo asociativo COCOART no cuenta con presupuestos que le indiquen
cuanto dinero necesita para llevar a cabo sus necesidades en cuanto a produccion y
comercializacion, que le ayuden a pensar rigurosamente sobre las consecuencias de su
planificacidn de actividades: sus operaciones las realiza de acuerdo a la demanda que tiene
0 cuando se acerca una feria artesanal importante u otro tipo de evento en el cual pueden

ofrecer sus productos al mercado.

El producto que le genera mayores ganancias son los dulces tipicos elaborados del fruto
del cocotero, la joyeria artesanal y las artesanias elaboradas a base de estopa y palma de

coco, cuentan con diferentes disefios e n cuanto a joyeria y artesanias y son para ambos
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sexos, sin embargo en las ferias artesanales y gastronomicas los dulces tipicos son muy
comercializados, ya que Ilaman la atencién de nifios y grandes por el color aroma textura y

sobre todo sabor ya que son elaborados con frutos frescos y de excelente calidad.

Con respecto al area organizativa interna, los valores que siempre han existido en el grupo
asociativo COCOART son: la unidad; ya que todos los miembros colaboran para producir
de manera eficiente y cumplir con las demandas, perseverancia, ya que al momento de su
creacion no tenian las oportunidades que ahora se les presentan en cuanto a promocion y
comercializacion que ahora les ofrecen instituciones de gobierno, y apoyo de la
comunidad por medio de la realizacién de ferias artesanales, a pesar del duro camino que
emprendieron siempre se mantuvieron firmes y con grandes expectativas, amabilidad en
cuanto a su trato interno con cada uno de los miembros y especialmente con los clientes
frecuentes que adquieren sus productos, respeto mutuo con los miembros internos y
personas externas que les brindan apoyo, confianza en el trabajo que dia con dia realizan,
honestidad a la hora de producir, promocionar y comercializar, solidaridad, amistad y
especialmente lealtad a sus compafieros, al grupo asociativo y a los clientes que demandan

Yy consumen sus productos.

Los miembros del grupo asociativo se sienten orgullosos de formar parte de COCOART,
ya que tienen la oportunidad de sentirse Utiles a la sociedad y de generar ingresos a su
hogar es una unidad donde no existe discriminacion hacia las personas que no saben leer,
ni escribir, o que tienen dificultades a la hora de organizarse, la cultura que implementa el
grupo es la Asociatividad participativa, democratica e incluyente, las personas que deciden
integrarse a la asociacion, no necesariamente tiene que saber el proceso productivo o tener

plantaciones o recursos econdémicos, los miembros antiguos, se encargan de capacitarlos.
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4.2.2 Anédlisis de venta y de participacion en el mercado

Las ventas de los productos artesanales son el indicador principal de la situacion del
grupo asociativo y son sensibles a cualquier cambio en el ambiente del mercado, por eso se
evalian en forma histérica y comparativa, de modo que el resultado del andlisis permite
ubicar a la empresa en forma espacial y temporal consigo misma, con la competencia y con

el consumidor.

Es indispensable hacer un analisis de la participacion de COCOART en el mercado
oriental de artesanias, por ser un grupo asociativo que recién ha iniciado sus operaciones
productivas se evalGa por ventas comparativas en relacion a los dos afios anteriores,
tomamos como base el promedio de los afios 2010 y 2011 a fin de tener un indicativo de la

demanda anual distribuida en 12 meses.

Ventas por unidad de productos

700 A

600 -

500 A

400 -

300 1 B Promedio de ventas afios 2010 y
200 - 2011

100 -~

Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Fuente: datos proporcionados por el Grupo Asociativo COCOART
Un analisis de ventas no seria real sino se hiciera una comparacién con periodos anteriores;
lo ideal es hacer un comparativo de al menos cinco afios; sin embargo, la empresa ain no

tiene ese tiempo de vida.
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Los datos que se detallan en la grafica se toman en forma global ya que en esas cantidades
van inmersos cada uno de los productos que elabora COCOART, es evidente el incremento
en la demanda, ya que a nivel que avanzan los meses se dio un incremento considerable en
las ventas, a pesar de este indicativo debemos agregar el supuesto que el grupo asociativo
se formo en el afio 2009 por lo cual, los afios 2010 y 2011 constituyen sus primeros afios

de produccion y comercializacion.

4.2.3 Conocimiento y atributos del producto

Con respecto al conocimiento del producto, segun los sondeos realizados, en las zonas
aledafias a la Isla Espiritu Santo, en el departamento de Puerto El Triunfo y en otras zonas
y municipios de la zona oriental, podemos determinar que los productos a base de coco y
sus derivados, elaborados por el grupo de artesanos COCOART solo es conocido en las
zonas aledafias a la Isla Espiritu Santo y en algunas comunidades del departamento de
Puerto el Triunfo, en el departamento de San Miguel, son conocidos por un reducido
numero de personas que son las que han tenido la oportunidad de asistir a las ferias que se
han llevado a cabo en algunos municipios en las cuales se han presentado los productos del
grupo asociativo.

Por lo cual se debe iniciar una campafia promocional que permita abarcar un mayor
nimero de municipios, para que de esta manera la demanda del producto pueda
incrementarse, las opciones mas viables de acuerdo a las condiciones financieras actuales
del grupo asociativo, son banners colocados en puntos clave, como centros comerciales,
Tarjetas de presentacion que pueden entregarse en restaurantes cafeterias, centros de
artesanias como los quioscos Yy tiendas ubicadas en centros comerciales, en plazas entre
otros, también puede promocionarse en radios locales por medio de cufias breves, para

lograr poco un lugar competitivo en el mercado de productos artesanales.

109



4.2.3.1 Atributos del producto
En este apartado detallaremos los productos elaborados por el grupo asociativo

COCOART, que mas demanda poseen actualmente, en el cual podremos identificar:

X/
°

Los Nombres da cada uno de los productos.

7
X4

Los ingredientes que contienen cada uno de los productos o su forma de elaboracion.

o%

% La manera en gque seran conocidos en la comunidad.

X/
°

Quienes Conoceran y distribuiran.

Grupo “Conservas de Coco”
N° ' Nombre del producto Descripcion
1  Conservas de Coco Hecha a base de coco, mezclado con azucar y agua, embolsada,

sellada y vifietada.

2 | Conserva de Coco Hecha a base de coco, agua, dulce de panela; empacado, sellado
Negro y etiquetado.
3 | Conserva de Papaya Dulce hecho a base de papaya, leche, azlcar y canela,

empacado, sellado y etiquetado.

4 | Conserva de Marafién Dulce hecho a base de semillas de marafion, leche, canela,
azUcar; empacado, sellado y etiquetado.

5 | Conserva de Zapote Dulce hecho a base de zapote, leche, azlcar, canela; empacado,

sellado y etiquetado.

6 | Dulces de leche Hecho con leche, azlcar y canela; empacada, sellada y
etiquetada.
7  Dulce de Nance Dulce hecho a base de nance, mezclado con dulce de panela,

agua; empacado, sellado y vifietado.
8 | Dulce de Tamarindo Dulce hecho a base de tamarindo y azucar, empacado, sellado y

etiquetado.
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NO

10

Nombre del producto

Tarjetero

Azucarera con cuchara

Copas

Perchero

Juego de Cucharones

Juego de cucharas

Llama con piezas de
angeles, barcoy

chancletas
Llama con piezas de

peces

Colgante Rustico

Colgantes Navidefios

Grupo “Artesanias”
Descripcion

Elaborado con varas de palma de coco unidas con clavos,
pegamento Yy sellador.
Elaborados con hueso de coco, pega, semillas de pacuny
sellador.
Hechas de hueso de coco unido con pegamento y sellador.
Pieza de vara de palma de coco, unido con clavos y pegamento,
decorado con circulos de hueso de coco.
Colgante y mango de vara de palma de coco con hueso de coco
unido con pega, clavo de madera, pacun y sellador.
Colgador y mango de vara de palmas de coco con piezas
ovaladas, cuadradas y mango unidos con pega y clavos de
madera, decorado con semillas de pacun.
Pieza superior de hueso de coco y piezas en forma de barco y
chancletas, unidas con hilo nylon y semillas de pacun y piezas
de vara de palma de coco y sellador.
Pieza superior de hueso de coco y piezas en forma de peces
grandes y pequefios, veleros unidos con hilo nylon y semillas
de pacun y piezas de vara de palma de coco y sellador.
Pieza superior de hueso de coco y piezas en forma de circulos y
cuadros, piezas de vara de palma de coco sin pulir, unidos con
hilo nylon y semillas de pacun y sellador.
Piezas de hueso de coco en forma de angeles, estrellas, gorro,
bolas, decoradas con semillas de pacun, unidas alambre y

colgador de nylon.

111



NO

Nombre del producto
Conjunto de Collar,

Pulsera y Aretes, con

piezas en forma
ovalada.
Conjunto de Collar,

Pulsera y Aretes, con
piezas en forma de

luna.

Conjunto de Collar,
Pulsera y Aretes, con
piezas en forma de
redonda.

Conjunto  de  Collar,

Pulsera y Aretes, con
piezas en forma de
triangulos y circulos.

Anillos

Aritos

Cincho con piezas

ovaladas.

Monedero

Grupo “Joyeria Artesanal”

Descripcion
Las piezas son elaboradas con hueso de coco, cortado
minuciosamente a fin de obtener una pieza ovalada que sera
unida por medio de hilo acerado para hacer mas firme y
duradera la pieza.
Las piezas son elaboradas con hueso de coco, cortado
minuciosamente a fin de obtener una pieza en forma de luna, a
las cuales se le agregara semilla de pacun que serd unida por
medio de hilo acerado.
Las piezas son elaboradas con hueso de coco, cortado
minuciosamente a fin de obtener una pieza redonda, a las cuales
se les agregara semilla redondas, que pueden ser de pacun u
otros, que sera unida por medio de hilo acerado.
Las piezas son elaboradas con hueso de coco, cortado
minuciosamente a fin de obtener una pieza en forma de

triangulo o un circulo, para luego unirlas con hilo encerado.

Elaborados con hueso de semilla de coyol rocoso, unido por
medio de hilo con piezas redondas de hueso de coco, con
piedras artificiales.

Elaborados de hueso de coco en forma de ancla y gancho de
metal.

Elaboradas con piedras redondas cortadas del hueso de coco
unidas con hilo, utilizando ademas semillas de pacun, carao y
conacaste.

Elaborado con piezas ovaladas de hueso de coco, con fondo de

tela y ziper.
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N° ' Nombre del producto
1 | Volteada de Coco

2 | Galleta de Coco

3  Alfajores de Coco

4 | Crema de Coco

5 | Tartaritas de Coco

6 | Tartaletas Coco

7 Bolas de Coco

8 | Cocadas Doradas

Grupo “Panaderia Artesanal”

Descripcion
Producto elaborado a base de harina, huevos, azlcar, royal,
margarina y coco rallado horneado y partido en porciones.
Producto elaborado a base de harina, huevos, azucar, royal,
margarina y coco rallado horneado.
Producto elaborado a base de harina, huevos, azucar en polvo,
margarina y relleno de coco.
Producto elaborado a base de coco rallado y crema de coco.
Producto elaborado a base de harina, azucar, sal, margarina y
leche.
Hecho con leche, azucar y canela; empacada, sellada y
etiquetada.
Producto elaborado a base de coco rallado, azUcar y huevos.

Producto elaborado a base de coco rallado, azlcar y huevos.

¢, Cémo conoceran los productos artesanales?

YV V V VYV V

CONAMYPE.

Por su nombre Productos Artesanales COCOART.

Por medio de la elaboracion de Tarjetas de Presentacion.

Por la participacién en el mayor numero de ferias realizadas en la zona oriental,
Por medio de la elaboracion de banners.

Por medio de propaganda hecha por organismos como Ayuda en Accion y

» Por medio de la elaboracion de un nuevo empaque que lleve incorporado el logo
del grupo asociativo COCOART.
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¢ Qué elementos haran diferentes a los productos elaborados por COCOART?

Innovacion en cada linea de productos.
Calidad en la materia prima.
Por el sabor.

Por creatividad en los disefios.

YV V. V VYV V

Por la variedad de productos.

¢ Quiénes Compraran y distribuiran los productos artesanales COCOART?

Tiendas Detallista.

Organizaciones de gobierno.

Comedores y Pupuserias.

Los turistas nacionales e internacionales que visitan la zona oriental.
La comunidad de la Isla Espiritu Santo.

Tiendas dedicadas a la venta de dulces y conservas.

Artesanos de diferentes partes del pais.

YV V. V V V V V V

Panaderias.

4.2.3.2 Ciclo de vida del producto

Todos los productos pasan por un ciclo de vida, independientemente del tipo de producto
que sean, los productos elaborados por el grupo asociativo COCOART no son la
excepcion, sus productos se encuentran en la etapa de crecimiento porque su mercado
sigue creciendo, ya que la demanda de artesanias se incrementa en la zona oriental por la
innovacion que se estad dando en sus productos por el emprendedurismo de comunidades
que al ver su situacién econdmica tratan de encontrar medidas alternas para mejorar sus
nivel de vida, las mujeres que antes dedicaban su vida a los hijos y labores domesticas
actualmente estan trabajando en grupos que elaboran productos o aprenden un oficio, todo

en busca de obtener ingresos, unido a esta situacion las comunidades que poseen un
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cultivo que identifica la zona y que no esta siendo utilizado tienen la oportunidad de
explotarlo, de esta manera es como la Comunidad de la isla Espiritu Santo aprende
continuamente y trabaja a diario en conjunto con instituciones de gobierno por crear
productos que puedan comercializarse de manera competitiva en el mercado de artesanias
y nuevos clientes estan adquiriendo por primera vez los productos, lo cual esta poco a poco

generando mayor demanda.

El producto empieza a ser aceptado por un perfil mas amplio de consumidores Por el
momento COCOART no cuenta con ningun competidor fuerte que esté utilizando el
cocotero su fruto y sus elementos de una manera tan amplia, por lo que es el Unico grupo
asociativo en la zona y en el pais que elabora esta variedad de productos, lo que le brinda
una gran ventaja para la fijacion de los precios, pues no tiene que adecuarse a los de la
demanda, sino, que se limita a tomar en cuenta sus costos, gastos, y la utilidad que desea.

En cuanto a la distribucidn, ellos cuentan con varios puntos de ventas que han empezado a
funcionar dando resultados excelentes, estos son los restaurantes flotantes que estan

ubicados en la bahia, las ferias y casa de artesanias.

La otra variable controlable es la promocion, la cual esta integrada por cuatro actividades
especificas, cada una de ellas tiene diferentes objetivos y diferentes formas de realizarse;
sin embargo COCOART solo emplea dos actividades como lo es la venta que esta inmersa
la venta personal, que son actividades encaminadas al intercambio de un producto y
relaciones comerciales, que consiste en todas aquellas actividades que buscan crear y

mantener una imagen positiva del grupo asociativo por medio de la participacion en ferias.

4.2.4 Indice y habitos de compra

Los clientes que actualmente posee el grupo asociativo COCOART no pertenecen a un
lugar determinado, ya que sus productos han sido presentados en ferias artesanales a las
cuales asisten personas de diferentes puntos del paises de esta manera como han logrado

crear demanda, la participacion en estas ferias eran realizadas de manera independiente
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porque se trata de productos artesanales, unos tradicionales otros diferentes a las artesanias

gue comunmente se comercializan.

Por lo que no hay una referencia anterior de la marca que las personas recuerden, ya que
COCOART como marca que englobe todas las lineas de productos aun no a sido
presentada a la poblacion, conocen los productos pero no la nueva marca, se puede decir
que existe una lealtad hacia los productos en parte, por la falta de competidores y por la
autenticidad pero se busca crear una lealtad a la nueva marca, lo cual se hara posible por
medio de la campafia publicitara que ya abarcara todos los productos bajo una sola marca
COCOART.

En cuanto a los hébitos de compra, los productos artesanales son comprados
espontaneamente; es decir no necesariamente tienen que ser planeados, ya que son
productos con precios accesibles que se encuentran en una diversidad de lugares y que son
agradables a la vista, tampoco hay una edad limite para adquirirlos ya que por sus diversas

lineas de productos, abarcan todas las edades.

Sobre la distribucién, los puntos de venta que tiene COCOART sirven para acercar el
producto a los consumidores, sin embargo esto no es suficiente, porque es necesario de
publicidad para darlo a conocer. Los consumidores reales y potenciales, segun la
investigacion, estan dispuestos a adquirir los productos artesanales en los lugares donde
compran de manera regular, es decir, en centros comerciales, lugares turisticos y hasta en
la calle, segun sea el caso. No existe un lugar especifico, porque se toma en cuenta que la
mayoria de encuestados manifestd que compran artesanias de imprevisto, lo que indica

que no importa el lugar donde este lo esencial es que le guste y lo adquiere.

Los tipos de productos que venden el grupo asociativo son de gran importancia, porque
tienen la ventaja de conocer los consumidores, el mercado, la competencia y saben cémo
persuadir al cliente para que adquiera el producto por lo que permite considerarlos como
futuros canales de distribucion y asi protegerse de la competencia, aprovechando la

experiencia de conocer el mercado de artesanias, el tipo de distribucién que requiere la
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empresa es selectiva, porque necesita buscar puntos de ventas especificos para la

exhibicion y venta de sus productos artesanales.

4.2.5 Fijacion de precios

El precio juega un papel fundamental en el proceso de toma de decisiones en el area de
mercadotecnia, porque es el que absorbe los costos en que se incurre para elaborarlo, de
igual forma se consideran varios factores como caracteristicas de la demanda, método para

fijar el precio; y asi garantizar el retorno de la inversion con utilidades.

Debido a que no existe competencia directa, la empresa no tiene que adecuar el precio al
de la competencia, si no que tiene libertad para determinarlo, segin sea su conveniencia,
siempre tomando en cuenta el poder adquisitivo de los consumidores, COCOART fijara el
precio en base a ciertas caracteristicas como el costo y la utilidad, que es el método méas
sencillo y consiste en sumar el costo a la utilidad esperada, este método es de facil

comprension ya que debe adaptarse a las necesidades de los artesanos.

Se propone este método para establecer precios, como una manera de control ya que sabran
con mayor exactitud, la utilidad que estan obteniendo, actualmente ellos establecen el
precio de manera empirica sin ninguna férmula o principio financiero, simplemente

considerando sus gastos, esto genera una utilidad inferior a la que podrian obtener.

4.2.5.1 Célculo del precio
Se propone la siguiente formula, para el calculo del precio, se aplicara de manera general a
cada uno de los productos:

_ CFT+UD
"~ PV -—CVu
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Donde:

Q= Unidades

CFT= Costos Fijos Totales (agua y luz)
UD= Utilidad Deseada (0.50)

PV= Precio Venta (segun los costos)

CVu= Costo Variable por unidad (el costo de la materia prima y mano de obra)

El porcentaje de utilidad que la empresa establece es: 50%.

4.2.6 Analisis de la demanda

La demanda es la cantidad de producto (Q) que un mercado requerird en determinado

tiempo y con un determinado precio (P).

Para determinar el prondstico de ventas de los meses Septiembre, octubre y noviembre se
aplicara el método de los promedios mdviles, el cual utiliza como prondstico para el

siguiente periodo (mes) el promedio de los (n) valores mas recientes de la serie de tiempo.
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Matematicamente es igual a:

Y nvalores de datos recientes
n

pm =

Ingresos por Ventas del afio 2012

Meses (n) Ventas (y)

Enero $580.00

Febrero $610.00
Marzo $645.00
Abril $689.00
Mayo $709.0
Junio $735.00
Julio $775.00

Agosto $805.00

Fuente: Datos proporcionados por COCOART

Usando el método de los promedios moviles de los ultimos tres meses se tiene el siguiente
pronostico:

Pronostico Septiembre:

$735.00 + $775.00 + $805.00 _ $2315.00

— =$771.66
pms 3 3 $
Pronostico Octubre:
$775.00 + $805.00 + $771.66 $2351.66
pmo = = = $783.89

3 3
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Pronostico Noviembre:

$805.00 + $771.66 + $783.89  $22360.55

= = $786.85
pmn 3 3 $
Pronostico Diciembre:
$771.66 + $783.89 + $786.85 $2342.40
pmd = = = $780.80

3 3

Se propone el método de promedios moviles, por su facil aplicacion y lo que se espera es
que los miembros del grupo asociativo puedan aplicarlo, por lo cual debe ser facil de
comprender, los resultados obtenidos con este método permitiran tomar decisiones certeras

con respecto al proceso productivo y de comercializacion.

Como se puede observar segun datos proporcionados, las ventas se mantendran estables,
durante los siguientes cuatro meses, esto se debe a la falta de publicidad y promocion para

incrementar la demanda.

4.3 Analisis de problemas y oportunidades

Las principales conclusiones que se dedujeron en la evaluacion del negocio por medio de
los diferentes métodos de recoleccion de datos, encuestas, cuestionarios y entrevistas se

traducen en problemas que es preciso resolver y en oportunidades susceptibles de

aprovecharse.
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4.3.1 Problemas y oportunidades del mercado meta

Problemas de mercado meta

> Existe mas de un mercado meta, cada uno tiene su propia demografia, necesidades
y deseos. (municipios de la zona oriental)

» Los productos artesanales, tienen pocos canales de distribucion, lo cual limita su
capacidad de comercializacion.

» Existen meses en el afio en el cual cocotero (palmera de coco) da menos fruto.

Problemas de venta.
» El mercado es amplio, pero la oportunidad de llegar a los distribuidores es escasa.
» Lamarca COCOART en forma global aun no es conocida por la poblacién.

> Los datos muestran que cuentan con pocos canales de venta.

Oportunidades de mercado meta.

> Los restaurantes flotantes como una alternativa de asociacion para distribuir los
productos artesanales, para que los turistas que visitan la bahia de Jiquilisco,
puedan adquirirlos.

> Debido al interés del gobierno por impulsar el turismo a nivel nacional e
internacional, los productos artesanales tendran oportunidades para comercializarse
dentro y fuera del pais.

» Las facilidades de exportacion que permite el Tratado de Libre Comercio

> Se comprobd que los usuarios de los productos son los mismos que deciden la
compra, lo que permitiria enfocar todos los esfuerzos de mercadotecnia hacia un
mismo perfil.

» Los distribuidores estan permitiendo el ingreso de nuevas artesanias al mercado, lo
que facilitara la introduccion de las nuevas lineas de productos.

» Los consumidores de artesanias son aquellos que tienen gusto por los productos

innovadoras con valor cultural.
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4.3.2 Problemas y Oportunidades del producto

Problemas de productos.

>

Actualmente, productos sustitutos procedentes de china entran al mercado con
precio bajo.

Los procesos de produccion son lentos.

Los productos comestibles son perecederos, ya que no llevan incorporados
quimicos en su elaboracion.

El producto es poco conocido por los pobladores.

El producto no posee un empaque adecuado.

Oportunidades del Producto

>
>
>

Posee una diversidad de lineas de productos artesanales.

Los productos son de excelente calidad.

El grupo asociativo es el Unico productor y comercializador de artesanias
elaboradas en coco y sus derivados.

La materia prima esta siempre disponible sin necesidad de transportes de largas
distancias.

Los productos llevan incorporados elementos reciclables que benefician a la
comunidad.

Disposicion del mercado de artesanias a aceptar los productos.

Existe una campafia en pro del medio ambiente y los productos son 100% natural,

no contaminantes del medio ambiente.

4.3.3 Problemas y oportunidades de precio

Problemas de precio.

>

Los consumidores desconocen el riguroso proceso para elaborar las artesanias y
alimentos artesanales por lo cual el precio de algunos productos les parece alto.
Productos sustitutos con precios mas accesibles.

Los productos son vendidos por intermediarios por lo cual ellos establecen precios

mas altos.
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>

Cuentan con pocos conocimientos sobre los precios que se manejan en el mercado

de artesanias de la zona oriental.

Oportunidades de precio.

>

Existe en el mercado la posibilidad de incrementar la demanda y de esta manera
disminuir los precios de los productos lo que llevara a los consumidores y a los
distribuidores a aumentar sus compras y esto permitira obtener mayores ingresos
por ventas.

La falta de competencia permite establecer el precio de acuerdo al margen de
utilidades deseadas y no al libre juego de la competencia.

La innovacion en cada una de las lineas de productos permite venderlas a un precio
alto.

La facilidad en el acceso a la materia prima, permite hacer reducciones al precio.
Aplicacion de formula financiera para determinar facilmente el precio para cada

uno de los productos.

4.3.4 Problemas y oportunidades de plaza

Problemas de plaza.

>

>
>
>

No poseen medios de transporte para llevar los productos a los distribuidores.
Pocos canales de distribucion.

No hay alianzas con los distribuidores.

Es dificil elegir un solo mercado meta, porque todos son atractivos y potenciales

consumidores.

Oportunidades de plaza.

>

Hay una diversidad de lugares donde pueden distribuirse los productos artesanales
entre ellos centros comerciales, lugares turisticos y tiendas que son los
establecimientos preferidos por los consumidores para realizar sus compras de

artesanias.
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Ofrecer a los distribuidores banners con el logo de COCOART que permitira que
los consumidores identifiquen el producto y la marca.

La apertura de salas de venta en algunos pueblos y municipios permitiria captar
mas consumidores del mercado.

Participacion en ferias.

Distribucion de los productos por medio de la colaboracion de instituciones de

gobierno.

4.3.5 Problemas y oportunidades de promocién

Problemas de promocién.

>

Los productos artesanales mas vendidos son los mas comunes, como dulces tipicos
y joyeria artesanal.

El crédito es la forma de pago que exigen generalmente los distribuidores para
realizar sus compras, lo que llevara a prever y planificar un financiamiento interno.
Para realizar promociones es necesario tener un buen respaldo econdémico que
permita cubrir los gastos en que se incurre.

Pocos recursos financieros para realizar campafias publicitarias.

Oportunidades de promocion.

>

Aprovechar los tipos de promociones que mas prefieren los consumidores y
distribuidores, como lo son dos por el precio de uno o llevar un producto y gratis
otro de inferior precio entre otras.

Tomar en cuenta la publicidad como herramienta primordial para dar a conocer la
marca Yy atributos del producto.

La television local, las radios comunitarias y boletines o banners son los medios
de comunicacion masiva donde los consumidores y distribuidores identifican mas
los productos.

Publicidad a la marca que englobara todas las lineas de productos artesanales
COCOART.

Se propone un logotipo para la nueva marca, que debe ser publicitado para que la

gente comience a reconocer los productos y el grupo asociativo.
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4.4 Plan de mercadotecnia

4.4.1 Determinaciéon del mercado meta

La eleccion del mercado meta permite concentrar los esfuerzos en una parte de la
poblacidn con necesidades y habitos semejantes de compra. Ayuda a preparar planes para
lograr los objetivos de ventas.

Dentro del mercado meta se consideran dos grupos de mercado:

Primario: Se refiere a todos los consumidores directos que tienen la decision de compra y
que realizan las actividades de seleccion y evaluacion del producto.

Secundario: Son los consumidores que tienen contacto con el producto por medio de

intermediarios o revendedores.

El grupo de mercado que se relaciona con losproductos artesanales elaborados a base de
coco y sus derivados tiene relacion con ambos tipos de mercado, por lo cual las variables

que deben considerarse son las siguientes.

Variable demogréfica:

» Edad: Los productos artesanales a base de coco y sus elementos son para
todas las edades, ya que se posee una diversidad de lineas de productos pero
quienes efectlan la decision de compra son quienes poseen un nivel de
ingreso que generalmente son mayores de 18 afos.

» Sexo: Se elaboran productos artesanales para ambos sexos.

> Nivel de ingreso: Poblacion con ingresos medios la cual en la zona oriental

equivale a un 40%.

Variable geografica
La poblacion geografica se ubica en la zona oriental de El Salvador que esta constituida

por los departamentos de San Miguel, Usulutan y otros pueblos y comunidades de la zona.
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>

Personalidad: Influye porque hay disefios para todos los gustos, sean estos formales
o0 informales.

Cultura: Personas que se encuentran en el exterior, al visitar nuestro pais se sienten
identificados con la cultura salvadorefia, por lo que suelen adquirir productos
artesanales que identifiquen a EI Salvador.

Motivo de compra: Los motivos varian de un consumidor a otro, tales como salir de
lo comun, tener un recuerdo, los disefios y por la materia prima que la constituye,

entre otros.

Variable de posicion de usuario:

>

>

Frecuencia de uso: Los productos artesanales para la cocina o jardin, son de amplio
uso, la joyeria artesanal es utilizada a diario y los productos alimenticios tanto de
panaderia como conservas siempre son demandados.

Ocasion de uso: Pueden ser utilizadas en todas las ocasiones formales o
informales.

Disposicion de compra: La decision de compra surge al ver la exhibicion de las

prendas en los centros turisticos, comerciales u otro lugar.

Mercado Potencial: 375,584 personas. Esto indica personas mayores de 18 afios y que

tienen un ingreso, en la zona oriental.

Mercado Meta:

375,584 x 40% = 150,233 personas. Esto indica que el nimero maximo de personas que

pueden adquirir el producto es 150,233 personas.

45 Mezcla de mercadotecnia

4.5.1 Programa de plan de accion del producto
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4.5.1.1 Atributos del producto
El producto es un conjunto de atributos tangibles o intangibles que satisfacen una
necesidad determinada.

Los productos que se presentan a continuacion, cuentan con los siguientes atributos:

Productos Innovadores,
Materia prima natural.
Precios accesibles.
Diversidad de estilos.
Creatividad en los disefios.

Pueden ser adquiridos por ambos sexos.

YV V.V V V V V

Utiles para todas las edades.
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4.5.1.2 Marca del producto

Asignar una marca significa darle nombre al producto. Por tal razon la marca debe
contribuir a comunicar el posicionamiento del producto y su importancia intrinseca para el
consumidor.

El nombre de la marca serda COCOART (Arte en Coco) ya que el principal insumo para

elaborar los productos artesanales es el coco.

CCPCCPA 7=

Isla Espiritu Santo
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4.5.1.3 Empaque del producto

El empaque protege el producto y ayuda a comunicar sus atributos e imagen.

Caracteristicas que incluye el empaque de los productos artesanales COCOART

» En la parte delantera incluira el nombre de la marca en forma diagonal.

» Cada artesania tendréd su propio empaque, por lo cual se elaboraran de diferentes

tamafios.

El empaque se veria asi:

{ ¢ AR TS
Isla Espiritu Santo

PRODUCTO 100% SALVADORENO

ELABORADO CON MATERIA PRIMA
100% NATURAL.

4.5.2 Objetivos y estrategias de mercadotecnia

4.5.2.1 Objetivos de producto
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vV V V VY

Desarrollar productos artesanales elaborados a base de coco y sus derivados con
disefios innovadores y de calidad.

Facilitar el posicionamiento de los productos artesanales a base de coco en la mente
del consumidor.

Identificar el producto para distinguirlo de los productos que ofrece la competencia.
Proteger el producto a lo largo de los canales de distribucion.

Incrementar la linea de productos con nuevos estilos y disefios.

Crear una politica intensiva en cuanto a la comercializacion de los productos

artesanales que permita incrementar la demanda.

4.5.2.2 Estrategias de producto

>
>

Adquirir materia prima de calidad.

Innovar constantemente los estilos y disefios de acuerdo a los cambios en los gustos
y preferencias de los consumidores.

Asignar un nombre de marca unica que identifique en forma global todas las lineas
de productos que sea de facil pronunciacion, identificacion y recordacion, con el
fin de posicionarse en la mente del consumidor.

Asociar el nombre de la marca COCOART con caracteristicas tales como arte,
cultura, calidad e innovacion.

Registrar la marca para cumplir los requisitos legales.

Modificacion de la mezcla de productos ya sea introduciendo o desarrollando
nuevos productos o mejorando los ya existente a fin de innovar constantemente.
Elaborar un empaque adecuado para los productos, que posea la marca y logotipo

para que el producto pueda ser reconocido.
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4.6 Programa de plan de accion del precio

Precio es la cantidad de dinero que un consumidor esta dispuesto a pagar por un producto

determinado.

Elementos a considerara para el precio:

>
>

Los gastos de administracion comprende el salario, pago de teléfono, papeleria, y otros.

El costo de un producto suele ser el principal factor que afecta al precio de venta.

La base de todo precio de venta es el costo de produccion, administracion y venta,

mAs una ganancia.

También es necesario considerar la demanda potencial del producto, las condiciones

economicas del pais y la reaccion de la competencia.

El costo de produccién incluye: la materia prima, mano de obra directa y los costos

indirectos de fabricacion que comprende el costo de distribuir y comercializar el

producto, asi como mano de obra indirecta, luz, agua.

Para determinar el costo de produccion se sigue la siguiente formula.

Inventario inicial de materiales $
+ Compra $
= Materiales $
- Inventario final de materiales $

= Materiales utilizados

+ Mano de obra directa

+ Costos indirectos de fabricacion

= Costos del periodo $

+ Inventario inicial de productos en procesos $
= Costo de produccion en procesos $
- Inventario final de productos en procesos $
= Costo de produccién $

El costo de operacidn incluye los gastos de administracién y los gastos de venta.
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Los gastos de venta comprenden el salario, vendedores, gastos de publicidad, promociones,
investigaciones y desarrollo de nuevos mercados.

La ganancia es una estimacion de lo que se pretende ganar se sugiere que sea de 50%.

La siguiente formula permite calcular el precio para cada uno de los productos, la cual

permite asegurar los ingresos que se obtendran en un determinado tiempo.

_ CFT+UD
"~ PV —CVu

Donde:

Q= Unidades

CFT= Costos Fijos Totales (agua y luz)
UD-= Utilidad Deseada (0.50)

PV= Precio Venta (segun los costos)

CVu= Costo Variable por unidad (el costo de la materia prima y mano de obra)

4.6.1 Precio

4.6.1.1 Objetivos de precio
> Establecer un precio de penetracion, para incentivar la compra del producto en la
etapa de introduccién en el mercado meta.
> Determinar un precio que pueda desplazar los productos sustitutos de la
competencia.
» Adquirir insumo a precios bajos para establecer un precio bajo a los productos

finales.
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4.6.1.2 Estrategias de precio
» Penetrar en el mercado con un precio sensiblemente méas bajo, que los
distribuidores de productos sustitutos.
» Mantener una actitud alerta ante la reaccion de la competencia y prevenir posibles
ataques competitivos en relacion a los precios.
> Crear alianzas estratégicas con los principales proveedores, para obtener ventaja

competitiva en la adquisicion de insumos.

4.7 Plaza

4.7.1 Programa de plan de accion de plaza

4.7.1.1 Suministro fisico
Se suministrara la mercaderia a distribuidores directos e indirectos, entre los directos
tenemos la planta de produccion ubicado en la Isla espiritu Santo que esta abierta al

publico de lunes a sabado de 8:00 a.m. a 5:00 p.m.

Los distribuidores indirectos son todas las tiendas de artesanias de la zona oriental que

estan dispuestas a exhibir y distribuir la marca COCOART.

4.7.1.2 Almacenamiento
La planta de produccion estara ubicada en la isla Espiritu Santo en el departamento de
Usulutan, debido a que la materia prima y la mano de obra se encuentra en esa zona.

En este lugar se almacenara toda la produccién hasta el dia en que sea demandada.

4.7.1.3 Transporte

Para la efectiva distribucion de los productos, es necesario adquirir un vehiculo, con un
costo de $ 7,000.00 al contado.

El vehiculo se utilizard para suministrar a los canales directos e indirectos de la zona
oriental.

El vehiculo se identificara con el logotipo y eslogan de la empresa

133



4.7.1.4 Objetivos de plaza

>

Colocar los productos artesanales al alcance del consumidor en el lugar y momento
adecuado dentro de la zona oriental.

Lograr una imagen de confiabilidad, seguridad y empatia a la hora de entregar los
productos a los distintos distribuidores.

Establecer nuevos canales de distribucion.

Mantener niveles dptimos del inventario para la distribucion de los productos

artesanales.

4.7.1.5 Estrategias de plaza

>

Utilizar el canal directo e indirecto para dar a conocer el producto en lugares
estratégicos de la zona oriental.

Posicionar las lineas de productos artesanales tradicionales que mayor demandan
generan y luego incorporar las nuevas lineas de productos.

Establecer nuevos métodos de distribucion.

Establecer alianzas estratégicas con distribuidores.

Participar en las ferias que realizan instituciones estatales y privadas.

4. 8 Promocion

4.8.1 Programa de plan de accion de promocién

4.8.1.1 Publicidad
> Television.

En El Salvador la mayoria de personas utiliza la television como el medio de

comunicacion mas eficaz para mantenerse informado.

Esta publicidad se transmitird por el canal 23 Television Oriental, debido a que la

transmision abarca una gran parte de la zona Oriental.

El costo del spot incluye el disefio de este, teniendo una duracién de 40 segundos.
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» Pancarta Publicitaria.
Se crearan pancartas publicitarias y se buscaran patrocinadores como: Centros Culturales,
Alcaldias, Principales Proveedores y Empresas Privadas.

Estas se utilizaran para festivales, ferias, inauguracion de nuevos locales y cada vez que

sea necesaria. Tendran un mensaje atractivo y visible para captar la atencion del pablico.

> Radio.
Se hara publicidad por medio de cufias radiales, en las emisoras locales, por ejemplo la

pantera, la caliente, entre otras

» Se creard una pagina Web.
Para brindar informacion y para dar a conocer la creatividad en cada uno de los disefios de
las prendas de vestir tefiidas con afiil, para poder comercializar los productos.
El costo sera de $200.00.

4.8.1.2 Ventas personales

Las ventas personales son todas aquellas actividades que tienen como finalidad establecer
una negociacion comercial entre un vendedor y comprador.

Por lo

Se necesita que los miembros del grupo asociativo, tengan capacitaciones constantes
acerca de técnicas de venta y atencion al cliente, presentacion personal y desarrollo de

habilidades para persuadir a los consumidores a tomar la decision de comprar el producto.

Estas capacitaciones seran impartidas CONAMYPE (Comision Nacional para la micro y

pequefia empresa) por lo cual no tendran que incurrir en costos
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4.8.1.3 Promocion de ventas

Es el conjunto de actividades con la que se busca incentivar a los consumidores para que
adquieran los productos artesanales,

Cuando se asista a las ferias u otra clase de eventos como aniversario, descuentos de fin de

afio, semana santa y otros.

Ofrecer descuentos.
> Los descuentos se ofreceran en las tiendas distribuidoras a partir una docena en
adelante un 5% como minimo, de aqui dependera el descuento, segun la cantidad
de compra.
» Organizar rifas y sorteos.
> Establecer alianzas estratégicas con lugares turisticos, para patrocinar entradas
gratis a cambio de compras mayores o iguales a $15.00. Cuando se cumpla

aniversario se haran sorteos con globos para compras mayores de $10.00.

4.8.1.4 Relaciones publicas

Son todas aquellas actividades que buscan crear 0 mantener una imagen positiva de la
empresa.

Dentro de las actividades internas estd organizar una feria del coco y repartir boletines;
dentro de las actividades externas asistir a eventos que organizan otras entidades., a fin de
promocionar la marca COCOART, también establecer contacto con los editores de

revistas culturales, que puedan hacer un reporte del grupo asociativo.

4.8.1.5 Objetivos de promocion
» Persuadir la mayor cantidad de clientes potenciales a traves de la publicidad
intensiva.
> Informar los usos, ventajas, caracteristicas y cualidades de los productos
artesanales elaborados a base de coco, para dar a conocer el producto.
» Crear una imagen que permita al momento de tomar la decision de compra,

recordar con facilidad los atributos del producto.
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> Establecer una negociacion directa entre el distribuidor o consumidor y productor
a través de la fuerza de venta.

> Incrementar el nivel de ventas en un 3% cada mes mediante diferentes
promociones.

» Crear y mantener una imagen positiva de la empresa tanto interna como externa.

4.8.1.6 Estrategias de promocién

> Utilizar el medio de comunicacion mas efectiva para persuadir, informar y recordar
los atributos del producto la cual es la television y la radio.

» Proporcionar capacitaciones sobre técnicas de venta al grupo asociativo.

» Planear, organizar y dirigir un personal capacitado para realizar la actividad de
venta de manera profesional, buscando siempre la retroalimentacion o respuesta del
consumidor.

> Incentivar la venta con actividades promocionales tales como: promocione; dos
por uno, lleve tres pague dos, hacer ofertas, ofrecer descuentos, organizar rifas y
sorteos.

» Crear y difundir una imagen positiva a través de boletines, eventos internos, ferias,

festivales, exposiciones y patrocinio de otras entidades.

4.8.1.7 Estrategia de posicionamiento

Una vez definido el mercado meta y establecidos los objetivos y estrategias de
mercadotecnia, hay que hacer el posicionamiento del producto en el mercado, el cual
consiste en crear una imagen del producto en la mente de los integrantes del mercado meta,
que permita diferenciar entre los productos artesanales elaborados a base de coco y los que

ofrece la competencia.
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4.8.1.8 Método de posicionamiento por adecuacion para

Posicionar el producto

Este método adecua los beneficios inherentes y propios del producto o la ventaja
competitiva con las caracteristicas y necesidades/deseos del mercado meta, a través de los

siguientes pasos:

Paso 1: Andlisis de los productos artesanales elaborados a base de cocovrs. la

competencia.

Los productos artesanales elaborados a base de coco y sus derivados son un producto
exclusivo y unico ya que esté elaborado mediante procesos artesanales y de materia prima
natural, en beneficio de la humanidad y en armonia con la naturaleza, ademas poseen valor

cultural el cual es muy importante para los turistas 0 compatriotas en el extranjero.

Paso 2: Diferencias de productos artesanales elaborados a base de coco versus
productos sustitutos.

» Los componentes de los productos artesanales a base de coco son naturales y de
calidad.

» El proceso de produccion es artesanal.

» La materia prima utilizada para elaborarlos es de primera calidad.

» Existe una diversidad de lineas de productos.
Paso 3 Definicion del mercado meta.
El mercado meta esta constituido por 150,233 personas de la zona oriental, con capacidad
de adquirir el producto, es decir que tengan un ingreso familiar promedio y que por lo

general son mayores de 18 afios.

Pasé 4: Principales caracteristicas del mercado meta.
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¢ Qué es lo que se compra?
» Amplia linea de productos artesanales.
» Productos exclusivos con valor cultural..

» Materia prima de calidad.

¢En donde esta el mercado meta al comprar el producto?
» Visitando lugares turisticos.
» Asistiendo a ferias y festivales.

> Visitando la planta de produccion.

¢ Por qué esta el mercado meta comprando el producto?
» Para si mismos y los hijos.
» Por gustos y preferencias.

» Por expresar un orgullo salvadorefio.

4.9 Control

Es necesario llevar un control de todos los indicadores del desempefio estratégicos que
afectan a la al grupo asociativo tales como: operaciones, clientes, proveedores,

desempefio financiero; puesto que todos ellos son importantes y deben ser controlados.

La obligacién de COCOART es ver si las cosas se estan haciendo bien al interior del

grupo asociativo y supervisar de cerca los desarrollos externos.

Si se presenta un desempefio inferior 0 un escaso progreso, asi como las nuevas
circunstancias externas relevantes estas requieren acciones y ajustes correctivos en la
direccion, objetivos y metas planteadas por el grupo asociativo a corto plazo, y/o su

estrategia.
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La reorganizacion, los ajustes la creacion de nuevas competencias y habilidades, las
actividades y los procesos de trabajos reformados los esfuerzos para cambiar la cultura y
las précticas de compensacion revisadas por las comunes acciones administrativas tipicas
que tal vez sea necesario emprender para apresurar 0 mejorar la puesta en practica de la
estrategia y poder corregir las desviaciones a fin de que no afecten el objetivo final.
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ANEXOS

CATALOGO
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INTRODUCCION

Coco art integrado por un grupo de artesanos de la Isla Espiritu Santo, quienes elaboran
sus productos reciclando los desperdicios del coco, que luego de un arduo proceso

manual para proporcionar, el brillo, las curvas y el disefio dan vida a la pieza artesanal.

Todas las materias primas utilizadas para los tefiidos, artesanias, bisutera y productos de
papel son 100% naturales y mayormente extraidos del coco, ya sea de su corteza, estopa o
la fibra de su palma. Afiade un valor especial que cada una de estas piezas es elaborada a

mano por estos artesanos.

La creatividad e innovacion de las piezas se percibe en cada una de ellas, con el uso de
técnicas tales como amarres de origami, cortes y lijados manuales precisos, manejo de

tefiidos en tela, mezcla de habilidades fusionadas en la bisuteria, piezas Unicas en papel.

Su compra ayuda a desarrollar este negocio que es forma de vida para los artesanos de la
Isla Espiritu Santo, Cooperativa el Jobal, contribuyendo al crecimiento de sus familias y su

comunidad.

PEDIDOS

CocoArt
Tel: 2677-2439 Cel. 7171-8988
cocoarteljobal@hotmail.com

Isla Espiritu Santo, Caserio Hacienda El Jobal, El Salvador
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LINEA EL JOBAL

Linea que recibe su nombre por el Caserio al que pertenecen los artesanos que elaboran
las piezas, asi como por la cooperativa que opera en la Isla que es precisamente uno de

los principales atractivos, dedicada a la elaboracion de aceite de coco.

Comprende todos los articulos de bisuteria y accesorios en tela. Una vez preparada la tela
mediante un largo proceso de tefiido artesanal, se procede a recortar los patrones y
modulos que se cosen a mano para irlos sobreponiendo y formar los disefios que se
incorporaran a la bisuteria y accesorios. La combinacion de tela con cuentas de madera e

hilos orgéanicos, formando piezas Unicas elaboradas por los artesanos de Coco art.
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LINEA ESPIRITU SANTO

Es el nombre que recibe la bahia de Jiquilisco, lugar donde residen los artesanos de Coco
art, también conocida como “Isla de los cocos” por las extensas plantaciones de esta

palma.

Referida a toda la bisuteria elaborada del hueso de coco. Antes de convertirse la corteza en
una pieza de joyeria requiere de un arduo proceso de lijado manual hasta llegar a la textura
ideal y que el brillo de este material embellezca el accesorio, luego cada curva, forma y

disefio se debe cortar manualmente hasta obtener una bella pieza artesanal.

Precio

El costo de los productos oscila entre $1 a $5
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LINEA LA ISLITA

Linea que recibe su nombre por una saliente de tierra en medio del manglar donde se

siembran palos de jocote y a su alrededor mongo Ilano, arbol espinoso.

Engloba toda la artesania elaborada de coco. El coco es una fibra compuesta por celulosa y
lefio que posee baja conductividad al calor, resistencia al impacto, a las bacterias y al agua.
Situado en su mayoria en la zona costera, el mayor aprovechamiento de esta especie es su
fruto con fines comestibles e industriales y la estopa como en textiles para hilo, relleno de
colchones y sillones de automoviles. En la artesania se puede utilizar la cascara, fibra, hueso

madera, hojas, ramas, que usualmente son desechadas.

A diferencia de las tradicionales artesanias, las elaboradas por Coco Art, son utilitarias, la

creatividad de los habitantes de la Isla Espiritu Santo, sorprende.
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LINEA TAPADONA

Es el nombre que han otorgado los habitantes de la isla Espiritu Santo a dos playas
situadas al lado norte, las cuales poseen una belleza escénica insuperable.

Telas diferentes como algodon, manta, manta hinda o chafer recibe un bafio de tanino, que
es extracto de la estopa de coca, el cual le proporciona el color a la tela, posteriormente se
estampa la tela con amarres en técnica de origami y con aplicacion con pincel
combinandola con tinte extraido de las hojas de mangle u otros elementos naturales como

almendro, nance, entre otras.

Sobre estas telas son confeccionadas diversas piezas que son cortadas y ensambladas por

los mismos artesanos de CocoArt.
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LINEA EL MALECON

El Malecon del Puerto El Triunfo, es lugar donde se tiene que embarcan para poder llegar a
la isla Espiritu Santo. Es un lugar muy turistico que relne variadas opciones
gastrondmicas donde se puede degustar comidas al estilo casero, hasta las preparaciones

mas creativas de Oriente y a precios comodos, con una vista al mar insuperable.

Esta linea retine todos los articulos y accesorios elaborados en papel de fibra de coco. El
olor a coco inunda el ambiente cuando se desembarca en El Espiritu Santo, La mayoria de
habitantes de la isla trabajan y viven de la elaboracion de diversos productos elaborados
del coco, entre ellos estan los artesanos de Coco art, quienes a través de un proceso manual
convierten la fibra de coco en un bello papel organico que sirve para la elaboracion de

diversos articulos.
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LINEA BENDICON DE DIOS

“Bendicion de Dios” es la forma en la que un grupo de siete mujeres emprendedoras
provenientes de la Isla Espiritu Santo, llaman a esta nueva oportunidad para
comercializar sus ricos productos. Las artesanas que elaboran conservas, dulces, y
panaderia de coco llevan dos afios de operatividad estos son elaborados a bases de
producto de origen vegetal cuyos ingredientes principales son el coco y la azucar,
convirtiendo asi, con sus propias manos en dulces artesanales de gran tradicion y sabor

excelente.

Las conservas, dulces y panaderia de frutas son muy conocidas en El Salvador, son trozos
de una especie de pasta que se deja compactar, algunas se presentan azucaradas; se
preparan de una variedad de frutas tales como: coco, papaya, zapote, coco etc. Entre la
variedad mas conocida esta la conserva de coco y el coco rayado, también se puede hacer
alfajores de coco, tartalitas, bolas y hasta licor y vino de coco. Su preparacién es muy

sencilla y su sabor es un halago de dulzura al paladar.
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