UNIVERSIDAD DON BOSCO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO

.
4 &
¥ mpenpere

TRABAJO DE GRADUACION:

PROPUESTA DE UN PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LOS
MICROEMPRESARIOS DEL SECTOR TEXTIL DEL MUNICIPIO DE SAN
SEBASTIAN, DEPARTAMENTO DE SAN VICENTE.

PRESENTADO POR:
KARLA BEATRIZ ALVARADO ALAS.
LORENA CAROLINA APONTES SANTOS.
TRANSITO LISSETE DURAN JOVEL.

PARA OPTAR AL GRADO DE
LICENCIATURA EN MERCADOTECNIA
ASESOR:

LIC. JULIO CESAR GODOY.

TUTOR:
LIC. ERNESTO PINEDA.

CIUDADELA DON BOSCO, ENERO DE 2007

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




indice

Pag.
INEFOUCCION. .. c.e e e e e e e e [
Capitulo |
PLANTEAMIENTO Y DELIMITACION DEL PROBLEMA
1.1 Situacion de la problematica ..o 1
L2 ENUNCIAOO vttt et e e et e et e e e e e 2
1.3 Delimitacion de la investigacion ...........c.coveiieiiiiiie i, 2
1.3.1.TempPoral ....covie i e 2
1.3.2. ESPACIAI . vt 2
1.3.3. SOCIAL .ttt 2
1.4, JUSHIFICACION ..ot e e . 3
1.5. Objetivos del trabajo ..........oooiiiiii i 4
1.5.1.0Dbjetivos General ..o 4
1.5.2.0Dbjetivos ESPECIfiCOS ......c.oivii i 4
1.6. LIMITACIONES . ..vt ittt et e e et e e e et e e e e ee e 5
1.7 AICANCES ...ttt e e e e 5
1.8. Proyeccion Social ........c.ccouiriiiiie i 5
Capitulo Il
FUNDAMENTACION TEORICA
2.1. Marco NISOMICO .......cueui ittt 6
2.1.1. Antecedentes de San Sebastian .............cccoeviiiiiiiiine e, 6
2.1.2.Evolucion Histérica de las Empresas Productoras de Artesanias
TEXUIES o 7
2.1.3. Artesanias Importancia SOCIOeCONOMICA ..........c.vveeennenennnns 9
P Vb= T (oo T I =To] ¢ [o o R PP 9
2.2.1. Concepto de MICIOBMPIESA .......iviueiniieaiiienie e ee e 9
2.2.2. Clasificacion de las MiCroempresas ..........oovvvveveienenevennnns 10
2.2.3.Caracteristicas de las Microempresas Textileras del municipio
de San Sebastin ... 11
2.2.4. CoNCePto de Plan ...c.eiieiie it e e 12
2.2.5. Concepto de Comercializacion ..............c.cocvviiiiiiiiiiiiineinn, 12

2.2.6. Concepto de plan de comercializacion .............................. 12

This document was created using JESI={NI= F7 T N oroduct at www SolldPDF.com
>

CaoNVERTER PDF product at www.SolidPDF.com




2.2.7. Generalidades del Plan de comercializacion .............c.cccoeee.... 12

2.2.8. Elementos del plan de comercializacion ...................cc.ccvne. 13
2.2.9. Importancia del Plan de Comercializacion ...................ccc...... 14
2.2.10. ComercializaCiOn............couie i 15
2.2.10.1. Importancia de la Comercializacion...................cccoev.e. 15
2.2.10.2. Objetivos de la Comercializacion..................ccooeeeeinnn 15
2.2.10.3. Funciones de la Comercializacion................ccccooeevunnnes 15
2.2.10.4. Tipos de ComercializaCion............cccvoeiiiiieiiiiiiine e 16
2.2.10.5. Ventajas de la Comercializacion ..................ccoeevvninns 16
2.2.10.6. Metas de la ComercializacCion..............ccoceoviiiineiennnnn. 17
Capitulo Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. Objetivos de la INvestigacion.............ovi i 18
3.1.1. Objetivo General..........ooiiii i e e 18
3.1.2. Objetivos ESPecCifiCOS .......ovvviiiie i e e 18
3.2. Tipo de INVESHIQACION. ... ..ccuini it e e e e 19
3.3. Fuentes de la INVestigacion...........cc.ouveveiie i e, 19
3.3.1. FueNntes PrimMarias. .........cc.ve it e 19
3.3.2. Fuentes SeCUNArias. .. ... ...oueuuieiiie et e e e 19
3.4. Técnicas de INVeStigacion...........ccceuiieeiieeiie it e e 20
I R Y g [0 [T = PP 20
3.4.1.1. Instrumento de Investigacion.............c.coveiiiiiiiii e, 20
3.5. Determinacion de la Poblacion...............cooooiiii i, 20
3.5.1. Unidades de ANAlISIS..........coooeiii i e 20
3.5.2. Sujetos de ANALISIS. ......c.vui i 21
3.5.3. CBNSO. .t e 21
Capitulo IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
4.1. Andlisis e interpretacién de Encuestas Productores..................... 23
4.2, HallaZgos. .. ..o en ittt e e e e e e 41

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




Capitulo V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

B L. CONCIUSIONES. ..o et e e e e e e e e e e e e 42
5. 2. RECOMENUACIONES . .. ettt ettt e e et e e e e e e et e e enns 44
Capitulo VI

PROPUESTA DEL PLAN DE COMERCIALIZACION

6.1. Importancia de la Propuesta............ccccovviiiiiiii i i i 45
6.2. Beneficios del Plan de Comercializacion................ccoociiiiiinecannn. 45
6.3. Objetivos del Plan de Comercializacion...............ccccooveiiiiiinnanns 47
6.3.1. Objetivos GeNErales. ... ......c.uvi i e e 47
6.3.2. Objetivos ESPeCifiCOS.......ouiiiiiii i a7
6.4. ANAliSiS SItUACIONAL... ... ...ooiieiie i 48
6.5. Desarrollo del Plan de Comercializacion...............cocooveiieiennnenn. 50
6.5.1. Estrategias de ProducCtOS..........cc.euiieiiiiie e e e 50
6.5.1.1. ODJELIVOS. .. ... et e e 50
6.5.1.2. Estrategias Y TACHCAS.......ovvveviieiie i i eeee e een 51
6.5.1.3. CONLIOIES. .. ..ot e e 54
6.5.2. Estrategia de PrecCios..........ccoov i, 55
6.5.2.1. ODJELIVOS. .. oe it et et et e e e 55
6.5.2.2. Estrategias Yy TACLICAS..........cvvviieii i e, 55
6.5.2.3. CONIOIES.....cve e 56
6.5.3. Estrategia de Distribucion.............cc.ccoiiiiiiii i 57
6.5.3.1. ODJELIVOS ... ...t e 57
6.5.3.2. Estrategias Y TACHCAS.........ouvviuiieii it 57
6.5.3.3. CONLIOIES. .. ..o e e 59
6.5.4. Estrategia de PromoCiON............ocuuiiiiieiiiiie e e e, 60
B.5.4.1. ODJELIVOS. .. cee ettt et e e 60
6.5.4.2. Estrategias y TACHCAS..........vvveiirieciiieie e e veee e 60
6.5.4.3. CONIOIES.....cvnie e 65
6.5.5. PreSUPUESTO. .. ...ttt 67
LS TR G O (o T | > 1 = 68
6.5.7. Conclusiones de la Propuesta.............covcviii i i, 70

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




BibliOgrafia. .. ...ocuee et 71
GlOSANIO . . et e e 73

Anexo 1: Encuesta.

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




Introduccién.

El desarrollo de un plan de comercializacion es una herramienta necesaria para
los microempresarios o empresas en general, ya que permite poder generar
estrategias y tacticas que contribuyen a mejorar, la distribucion de sus productos
y/o servicio, los precios entre otros; dando como resultado la posibilidad de un

mayor incremento en las ventas y por ende contribuir al desarrollo econémico.

Lo antes mencionado constituye una de las tantas ventajas que pueden ser
alcanzadas al implementar un plan de comercializacion, el cual por razones
desconocidas aun no ha sido puesto en practica por los microempresarios
textileros de San Sebastian, ya que por el momento no tienen estrategias de
comercializacion que les permitan poder distribuir sus productos de forma optima,
establecer sus precios en base a sus costos, fabricar productos acorde a las
necesidades de sus mercados, asi como promociones que les permitan poder

generar mejores ingresos.

En este informe se desarroll6 el trabajo de graduacion denominado “Propuesta de
un plan de comercializaciébn para los microempresarios del sector textil del

municipio de San Sebastian, departamento de San Vicente”.

El tema fué desarrollado, con el propoésito de identificar los medios que
actualmente utilizan para poder ofrecer sus productos a los diferentes mercados
en donde se encuentran sus demandantes, los parametros que utilizan para la
determinacion de sus precios y productos, las diferentes promociones que ellos
realizan, asi como la incidencia en sus ventas y desarrollo econémico al no

contar con un plan de comercializacién
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Capitulo |
PLANTEAMIENTO Y DELIMITACION DEL PROBLEMA

Para tener una idea acerca de los factores que motivaron el estudio a
continuaciéon se presenta el planteamiento del problema, en donde se enfatiza el
contexto de la tematica. Asi mismo, mediante la justificacién, se expresa por que
es importante desarrollar este tema. Para dar respuesta al enunciado del

problema se detallan los objetivos que se pretenden lograr al final del mismo.

Capitulo Il
FUNDAMENTACION TEORICA

En este capitulo se desarroll6 en dos partes; la primera enfocada al marco
histérico de San Sebastian, especificando informacion relacionada al municipio y
sus habitantes y la segunda en el marco teérico donde se desarroll6 la definicion

de microempresa y la clasificacion de estas.

Con respecto al plan de comercializacién se conceptualizaron y puntualizaron
aspectos generales como: elementos que los componen, la importancia y

funciones.

Capitulo IlI
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se presentd la metodologia utilizada para el desarrollo del
estudio, se planted el tipo de estudio efectuado, asi mismo las fuentes y técnicas
utilizadas para la recoleccion de la informaciébn acerca del plan de

comercializacion

Capitulo IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
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En este capitulo se presentd el analisis y la interpretacion de la informacion que
fue recopilada por medio del cuestionario. Dicha informacién se ordend para ser
procesada mediante el programa Excel, donde se presentaron las graficas segun
el cuestionario y los cuadros que muestraron la frecuencia de cada pregunta, asi
mismo se enfocaron los hallazgos encontrados durante la realizacion de la

investigacion.

Capitulo V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de haber analizado la informacion recolecté en la investigacion se
procedié a realizar las respectivas conclusiones de acuerdo a la probleméatica
planteada, de igual manera se presentaron recomendaciones que se formularon
de acuerdo a las conclusiones determinadas entre ellas la realizacion del plan de
comercializacién con el proposito de poder mejorar todos aquellos aspectos en los

cuales este sector presenta deficiencias.

Capitulo VI
PROPUESTA DE UN PLAN DE COMERCIALIZACION

Una vez identificadas las conclusiones y recomendaciones, se efectud la
propuesta en la cual se establece el desarrollo del plan de comercializacion,
donde se puntualizaron objetivos, estrategias y tacticas a seguir para poder

generar un mayor desarrollo econémico en el sector textil del San Sebastian.
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Capitulo |
PLANTEAMIENTO Y DELIMITACION DEL PROBLEMA
1.1. Situacién Problematica

San Sebastian es caracterizado por la fabricacién de productos textiles los cuales
poseen gran aceptacién tanto a nivel nacional como internacional, actualmente la
mayoria de sus demandantes corresponden al mercado nacionali, ya que segun
una investigacion exploratoria el 80% de los demandantes son nacionales y el

resto esta conformado por extranjeros.

Los productores de San Sebastian realizan sus distribuciones de forma directa,
indirecta, asi como una combinacién de estas, entre los principales canales de
distribucion que estos microempresarios utilizan para la venta de sus productos a
nivel nacional son: sus propios negocios con pequefias salas de venta, tiendas
artesanales, ferias artesanales, kioscos de artesanias, mercados artesanales,

clientes mayoristas y minoristas.

Las promociones que desarrolla este sector son: descuentos en los productos,
hojas volante y regalos de pequefios articulos textiles (mantelitos), de manera
esporadica, generalmente en épocas festivas como en los meses de enero,
marzo, agosto y diciembre, fechas en que se llevan acabo diferentes ferias 6

eventos dentro de este municipio.

Los precios utilizados en este sector, generalmente se establecen en relacion con
los determinados por el costo de materia prima, costo de produccion y la

competencia.

La creacién de un plan de comercializacion, es importante y beneficioso para los
productores textileros de San Sebastian, porque de esta manera ellos pueden

expandir sus productos de forma rapida y eficiente ya que estarian en los canales

1 Investigacion exploratoria realizada por las investigadoras a los comerciantes de el municipio de
San Sebastian, 18 de noviembre de 2006. Ver Anexo 1
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de distribucién adecuados y en el momento que el cliente lo requiera, conoceran
los gustos y preferencias de sus demandantes lo cual les permite elaborar y
disefiar productos acorde a las necesidades del mercado, venderian productos a
un mejor precio y en cantidades mayores a las que lo hacen actualmente; esto

generaria mayor incremento en sus ventas y contribuirian desarrollo econémico.
1.2. Enunciado

El no implementar, un plan de comercializacién, impide a los textileros aprovechar
la demanda actual en nuevos mercados lo cual conlleva a mejorar los volimenes
de ventas, asi como el obtener un crecimiento econémico para este sector.
Tomando en cuenta lo antes mencionado podemos considerar como

planteamiento del problema lo siguiente:

¢La falta de un plan de comercializacion influye en el decremento de las ventas y
economia del sector textil de San Sebastian?

1.3. Delimitaciones de la Investigacion.
1.3.1 Temporal

La investigacion se realizé a partir del 26 de enero del 2007, fecha en que se
inicié el proceso de recopilacion de informacién; se culminé el 03 de Noviembre

del 2007, dia en que se efectud la ultima evaluacion de este proceso.
1.3.2. Espacial

El proceso de la investigacion, se llevé a cabo en el municipio de San Sebastian.
1.3.3. Social

El estudio se orient6 a ayudar a los productores microempresarios del municipio
de San Sebastian para identificar las oportunidades y beneficios a través de un

plan de comercializacion.
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1.4. Justificacion

Esta investigacion se justificé partiendo de las necesidades de subsistencia y
desarrollo econémico de las microempresas textileras del municipio de San

Sebastian.

Dentro de este municipio existen muchos microempresarios, durante el periodo de
investigacion habia un total de 34, los cuales se dedican a la elaboracion de una
variedad de productos textiles como: colchas (conocidas también como
frazadas), hamacas, bufandas, cubrecamas entre otros productos; para

posteriormente comercializarlos.

El sector microempresario de San Sebastian se ha convertido en empresarios
conformistas y poco preocupados para crecer y llegar a penetrar nuevos
mercados, no solo nacionales sino que también internacionales, ya que este por

ser un producto textil artesanal tiene gran aceptacion.

Es por tal razén que se consideré de vital importancia que exista, dentro de este
sector un plan de comercializacién, el cual facilite a los microempresarios
distribuir de forma adecuada la variedad de productos textiles que ellos producen
en el lugar y en el momento indicado, a buen precio, de buena calidad y en
mayores cantidades generando como resultado participacion dentro del mercado

e ingresos econémicos.
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1.5. Objetivos del trabajo
1.5.1. Objetivo General

Proponer un plan de comercializacion que ayude al sector textil de San Sebastian

incrementar sus ventas y poder obtener un mayor desarrollo econémico.
1.5.2. Objetivos Especificos

» Desarrollar un documento en el cual se plasmen conceptos que
fundamenten la importancia de la realizacion de un plan de

comercializacion.

» Realizar un andlisis de las variables que componen el marketing mix
aplicado a este sector, para proponer un plan de comercializacion que

permita su aplicacion.

» Proponer estrategias de comercializacion, para promover la efectividad de

los productos y mejorar las ventas esperadas.

» Desarrollar tacticas, que permitan la realizacion de las estrategias

disefiadas para la implementacién del plan de comercializacion.
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1.6. Limitaciones

Para el desarrollé de la investigacién, no se contd con ningun dato estadistico, ni
con estudios realizados al respecto; los cuales permitieran tomarlos de

referencia.
1.7. Alcance

» Proporcionar un documento que permita a los microempresarios

textileros ser mas eficaces vy eficientes.

» Disefliar un documento que permita al sector textil, poder potenciar sus

ventas a nivel nacional.

1.8. Proyeccion Social

El propdsito principal de esta investigacion es, proporcionar un aporte a todos los

propietarios de las microempresas textileras del municipio de San Sebastian.
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Capitulo Il
FUNDAMENTACION TEORICA

Este capitulo se desarrolla en dos partes iniciando con el marco histérico, en el
cual se presenta una breve resefia del municipio de San Sebastian y el marco
tedrico que contiene una serie de temas relacionados con las microempresas y
el plan de comercializacién, presentando la conceptualizacion y puntualizando
aspectos generales como: la importancia, los elementos, asi como las funciones

que contiene un plan.
2.1 Marco histérico
2.1.1. Antecedentes de San Sebastian

San Sebastian, se encuentra ubicado en el noroeste del Departamento de San
Vicente y es uno de sus 13 municipios. Sus puntos limites son: al Norte por el
Municipio de llobasco y San Isidro (departamento de Cabafas), al Sur por los
Municipios de San Lorenzo y Santo Domingo, al este por el Municipio de San
Esteban Catarina y al Oeste por el Municipio de San Rafael Cedros

(departamento de Cuscatlan) y Santo Domingo.

Fue hasta en 1811 que San Sebastian adquirio el titulo de pueblo, en 1874 obtuvo
el titulo de villa y el 30 de abril de 1918 es ascendido a ciudad. Posee una
extension territorial de 60.66 Kms?2 aproximadamente, de los cuales 5.54 Kms2

corresponde al &rea Urbana y 55.12 Kms? corresponde al area Rural
» Poblacion:

La poblacion del municipio San Sebastian de detalla a continuacion.

2 Alcaldia Municipal de San Sebastian, segun registro de catastro Tributario de la Alcaldia
Municipal de San Sebastian del afio 2000.
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Cuadro N. 1

Poblaciéon No. De Habitantes %
Zona Urbana 8,874 58.41
Zona Rural 6,319 41.59
TOTAL 15,193 100%

Fuente: Censos que maneja el SIBASI de San Vicente del Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social

(MSPAS), para el afio 2004

> Actividad Econdmica

Los habitantes se dedican como principal actividad econ6mica a la elaboracion
de productos textiles, asi como también a la agricultura en la cosecha de

productos como :maiz, frijol y arroz.

2.1.2. Evolucién histérica de las empresas productoras de artesanias

textiles.

Los primeros datos histéricos de la artesania textil datan del siglo XV al XIX,
cuando los primeros habitantes de El Salvador, se dedicaban al cultivo de la
planta llamada morera y al cultivo del gusano de seda, de ellos extraian hilos
utiizando métodos rudimentarios que les permitian fabricar telas en pequefios

telares.

Con la llegada de los espafioles se introdujo el telar de mano, con lo que
fabricaron manta durante varios afios. En 1930 fue modificado el telar de mano

adoptando la forma que actualmente se le conoce.

El telar de caja fue inventado por el sacerdote Olmedo y por los carpinteros
Santiago y Eugenio Mauricio, quienes a su vez también construyeron el torno con

las devanadoras llamado rueca o torno.

El calificativo de los residentes de San Sebastian, de buenos tejedores en telares,
es un hecho que ha sido aceptado por muchas de las generaciones que han

quedado atras, asi como las que se encuentran en la actualidad.
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En los Ultimos 40 afios no han existido mejoras en la produccién, sino un
descenso en la actividad de los telares. Uno de los pobladores y productor de
telas mas grande en San Sebastian, cuenta que la actividad en los afios 40, 50 y
60’s era muy buena y de cada diez casas, habian nueve que trabajaban en los

telares 3

En esas épocas hubo mucha comercializacion de telas en la region
Centroamericana, principalmente en Honduras y El Salvador. Sin embargo con la
guerra entre El Salvador y Honduras en 1969, se cerré el mercado para muchos
de los productores no sélo de San Sebastian, sino también de zonas tales como

Santo Tomas municipio de San Salvador.

Los productores en esa época utilizaban hilo de algodén que era cultivado en el
pais. Pero con la pérdida de este cultivo en el pais, han tenido que comprar hilo
mas caro. El hilo es adquirido de proveedores nacionales, empresas que se

dedican a la elaboracion de telas sintéticas de forma industrial.

Antes los productores hacian todo tipo de telas para todo tipo de usos, pero
principalmente cubre camas y colchas. En la actualidad siguen dedicandose a la
elaboracion de estos mismos productos aunque en menores cantidades, con lo
cual se ha podido mantener el mercado nacional y en parte el internacional por

medio de los contactos de compatriotas en el exterior.

El patrimonio cultural de El Salvador es riquisimo en formas fundamentales, estas
formas han satisfecho y satisfacen necesidades de la vida en las diversas
actividades materiales, espirituales e intelectuales. En cada lugar del territorio se
ha desarrollado un sin niumero de costumbres, estas son formas concretas de
patrimonio, la base de la identidad cultural. Velar por que este patrimonio se

rescate y mantenga, asi como la preservacion del mismo es labor de todos.

3 Fuente: Julio Barahona, artesano textilero del municipio de San Sebastian
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2.1.3. Artesanias: importancia socio econémica.

En nuestro medio se ha comenzado a dar gran importancia a las manifestaciones
artesanales que se practican en los sectores rural y urbano, en razén de que
estas constituyen la herencia material y andénima que durante generaciones

vienen siendo trasmitidas dentro de las comunidades.

La importancia social y economica de las actividades artesanales recae en las

siguientes caracteristicas:

= En las labores artesanales existe una gran capacidad para contratar mano
de obra, debido a que la inversion necesaria para generar puestos de

trabajo es minima.

= El predominio del trabajo manual que se desarrolla en los procesos de la

baja inversiébn en maquinaria y tecnologia que se debe realizar.

= Bajo riesgo contaminante.

Todas estas situaciones facilitan la existencia de artesanos que puedan trabajar
en sus domicilios por horas o temporadas, ya sea para intermediarios,
cooperativas o0 asociaciones que se dediquen a colocar el producto en mercados

nacionales y/o internacionales.

2.2. Marco tedrico

2.2.1. Concepto de microempresa

Es toda unidad econdmica que tiene hasta 10 ocupados y ventas anuales, hasta
el equivalente de $5,714.28.4

4 http://www.Conamype.gob.sv (Consulta:05 de noviembre 2007)
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2.2.2. Clasificacion de las microempresas.

La segmentacion responde a la heterogeneidad o diversidad interna determinada
por las actividades economicas, niveles de productividad, técnicas de produccion
y tipos de trabajadores. Estos segmentos son: microempresa de subsistencia,

microempresa de acumulacion simple, microempresa de acumulacion ampliada.
» Microempresas de subsistencia

Tienen muy baja productividad, sélo persiguen la generacién de ingresos con
propésitos de consumo inmediato; es el mas grande de la tipologia productiva
microempresarial. La microempresa se ubica en este segmento si sus ventas
mensuales no son mas de $1714.28 al mes o $20,571.43 anual. En su mayoria,
esta compuesto por mujeres jefes de hogar que se desempefian en actividades

de comercio minorista o servicios personales como venta de comida.

Estas microempresas se pueden separar en dos grupos: aquellas cuyas utilidades
son mayores que el salario minimo y aquellas que representan un subempleo.
Debe aclararse que el uso de conceptos como “autoempleo” y “cuenta propia” no
pueden equipararse con el segmento de subsistencia; estos conceptos denotan la
microempresa de tipo unipersonal, que integra gran parte del segmento de
subsistencia, pero también denota a otros tipos de empresa que tienen altos
niveles de productividad (servicios técnicos calificados, por ejemplo). Debe
siempre recordarse que el criterio de segmentacion utilizado es la productividad

de la empresa, no su tamafio ni su capacidad de empleo.
» Microempresas de acumulacién simple

En éstas los recursos productivos de la empresa generan ingresos que cubren los
costos de su actividad aunque sin alcanzar excedentes suficientes que permitan
la inversion en crecimiento. Corresponde al momento en el que la microempresa
empieza su evolucion productiva hacia el crecimiento: cuando el empresario
puede cubrir los costos de su actividad aunque aun no tenga capacidad de ahorro
o inversion; sin embargo, puede también corresponder a una etapa de declinacion

productiva.
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» Microempresas de acumulacién ampliada o “micro- tope”.

En éstas la productividad es suficientemente elevada como para permitir acumular
excedente e invertirlo en el crecimiento de la empresa. El micro-tope o segmento
de acumulacion ampliada, es el pequefio segmento microempresarial donde la
adecuada combinacion de factores productivos y  posicionamiento
comercializador, permite a la unidad empresarial crecer con margenes amplios de

excedente.

Estan generalmente ubicados en areas de la manufactura donde la competencia
de otras empresas les exige aumentar su productividad y calidad mediante

mejoras tecnoldgicas.

2.2.3. Caracteristicas de las microempresas textileras del municipio de San

Sebastian

> Edad y género, la edad de las microempresarios oscila entre los 28 y 67

afos. La mayoria de propietarios son hombres.

» Educacion, el nivel educativo no es favorable para los microempresarios, y
esta situacion puede llegar a ser una limitante para el desarrollo de sus
empresas, ya que las iniciativas econémicas en la gestion administrativa

pueden ser escasas 0 nulas.

» Gestion empresarial, los empresarios de microempresas textileras,
mantienen una estructura organizativa bastante sencilla, especialmente el

segmento de subsistencia y de acumulacion simple.
2.2.4. Concepto de Plan.

En su forma mas simple el concepto de plan se define como, la intencion y
proyecto de hacer algo; a partir del conocimiento de las magnitudes de una

economia, pretende establecer determinados objetivos.s

5 www.publidirecta.com (Consultada 05 de noviembre 2007)
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2.2.5. Concepto de Comercializacion

Es la planificacién y control de los bienes o servicios, para favorecer el desarrollo
adecuado de los bienes y asegurar que el producto solicitado esté en el lugar, en
el momento, al precio y en la cantidad requerida, garantizando asi las ventas

rentables.s

2.2.6. Concepto de plan de comercializacion

Es el andlisis, planeacion y control de los recursos, politicas y actividades de la
empresa que afecta al cliente con el afan de satisfacer necesidades que

produzcan beneficios.7
2.2.7. Generalidades del Plan de Comercializacion

Como generalidad se puede proporcionar una informacion mas extensa, en lo
referente a la actividad de comercializacion, es oportuno sefalar aquellos

aspectos en el cual esta juega un papel relevante.
» Aspectos Econémicos

Tomando en cuenta que el objetivo de la comercializacién, asi como el de todas
las actividades econdmicas es atender las necesidades humanas; sin la venta no
funciona el sistema econdmico de donde la comercializacion estimula el desarrollo
econdmico, a través del intercambio de bienes y servicios, de la satisfaccion de
necesidades y deseos de los consumidores, de generacion de fuentes de trabajo
en un ambito competitivo de inversion, produccién y ventas; los comercios

requieren, no solo gente, sino también del poder de compra.

6 www. eunet.com (Consultada 05 de noviembre 2007)

7 William J. Stanto Fundamentos de Mercadotecnia México D.F. Editorial Mc. Graw Hill 1989/

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




» Aspecto administrativos

El proceso administrativo (planificacion, organizacion, ejecucion y control) de este
es de vital importancia; para llevar a cabo todos los esfuerzos que se requiera
para realizar cualquier actividad econd6mica, a fin de que el flujo de bienes y
servicios se den en forma oportuna y eficientemente y permitan finalmente el

intercambio de los mismos entre oferentes y demandantes.
2.2.8. Elementos del Plan de Comercializacién

Para poder desarrollar un plan de comercializacién debemos tomar en cuenta

algunos pasos principales:
» Resumen Ejecutivo

El documento, debera iniciar con un breve resumen de las principales metas y
recomendaciones de ejecutivos de la empresa. Este permite a la alta gerencia

corresponder rapidamente los aspectos que conllevan la elaboracion del plan.
» Andlisis de la Situacion.

Es la principal seccién del plan de comercializacion en la cual el Gerente General
describe los principales rasgos que afectan su operacion, este analisis incluye

subseccidn; antecedentes, prondstico, oportunidades amenazazas y debilidades.
» Objetivos y Metas.

El analisis de la situacion muestra donde esté el negocio y sobre donde deberia ir
el negocio, son los gerentes quienes deben establecer los objetivos y metas

especificas que sean aceptadas por la gerencia.
> Estrategias de mercado.

Parte del Plan de Marketing que traza las lineas generales para la consecucion de
los objetivos, tales como la distribucion del marketing mix, el presupuesto

asignado para los gastos en marketing, etc. Esta es una de las sesiones para
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alcanzar los objetivos, este decide el plan de juego mediante el cual la unidad de
negocio espera ganar.s

» Programa de Accion

Se refiere a una mezcla de mercado, toda compafiia intenta desarrollarla, para
llevar a cabo todos los objetivos; es decir, que el problema de accion a desarrollar
seran tomadas en cuenta, las variables incontrolables y controlables, precio,
plaza, promocion y producto.

» Presupuesto

Las metas, las estrategias y acciones planeadas; permiten al gerente formular un
estado de presupuesto como elemento de apoyo para la operacion, el

presupuesto es esencial para el desarrollo del plan.
» Controles.

La ultima sesion del plan tiene que ver cuales métodos seran aplicados, para
controlar los progresos del plan, normalmente las metas y presupuestos son

estudiados cada mes o trimestre, segun se haya estipulado.
2.2.9. Importancia del Plan de Comercializacion.

El plan de comercializacién es importante, porque facilita la distribucion de sus
productos, permite conocer las necesidades que tiene el mercado y le facilita la
venta de los diversos articulos.

La comercializacion de los productos se vuelve importante para el consumidor ya
que le permite adquirir productos de acuerdo a sus necesidades. Para la sociedad
es importante porque genera trabajo, empleo, divisas, permite avanzar a la

tecnologia, permite alcanzar un mejor nivel de vida.

La importancia del plan de comercializacién se visualiza, en la contribucién que

presta en la satisfaccion de necesidades que conduzca a establecer un estandar

8 www.publidirecta.com ( Consultada 05 de noviembre 2007)
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de vida, ademas a través del cumplimiento de las actividades de mercadotecnia,
las empresas se vuelven cada vez mas dinamicas y eficientes en satisfacer los

gustos y preferencias de los diferentes mercados.
2.2.10. Comercializacion

Cuando se habla de comercializacion se refiere a la relacion de dos variables
compra - venta hay necesidades que pueden ser cubiertas brindando productos o

servicios propios de tal manera se puedan satisfacer necesidades.
2.2.10.1. Importancia de la comercializacion

Como consecuencia del impulso al desarrollo econémico en el pais, se
experimenta cada vez mas una especializacion en la produccién de bienes y
servicios, llegando a reconocer que la comercializacion interviene en todas las

etapas de la actividad comercial.

La demanda de comercializacibn aumenta a medida que se va presentando la
division de tareas o0 especializacion. Las empresas especializadas en la
produccién de bienes y servicios necesitan tener acceso a mercados de mayor
demanda para incrementar su cartera de clientes, para el ingreso a esos
mercados, se requiere la utilizacion de organizaciones como intermediarios, entre
los cuales se encuentran: detallistas, mayoristas, agentes de transporte,

almacenadoras y otros mas dedicados a la prestacién de servicios.

Estas organizaciones a su vez deben conocer todo lo relacionado a la
mercadotecnia para poder servir eficazmente al productor y al consumidor final,
de bienes y servicios para brindarles una satisfaccion plena en sus gustos y

preferencias.
2.2.10.2. Objetivos de la Comercializacion

Un objetivo de comercializacion, es una declaracién precisa que expresa lo que
se debe lograr con las actividades de marketing de la empresa y hacia las cuales
va a concentrar sus esfuerzos. Representan los resultados que se prevén

alcanzar a través de las acciones que se tomaran en el area de comercializacion.
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El establecimiento de los objetivos de comercializacion facilita la determinacion de

donde se quiere llegar y brinda los criterios de medida para valorar el desempefio.
2.2.10.3. Funciones de la Comercializacion

La funcién principal de comercializar los bienes o servicios es ofrecer una
satisfaccion a las personas, de esta manera se puede crear una necesidad para
el mercado y también tener el método de satisfacer dicha necesidad, las personas
no podemos estar sin la ayuda de otro, es necesario comprar o comercializar los

bienes o servicios que las empresas ofrecen al mercado.
2.2.10.4. Tipos de Comercializacion.
» Comercializacion para consumidores

La comercializacion de los productos se vuelve importante para el consumidor, ya

gue le permite adquirir productos de acuerdo a sus necesidades.
» Comercializacién para el productor o empresatrio.

La comercializacion es importante porque facilita la distribucion de sus productos,
le permite conocer las necesidades que tiene en el mercado y le facilita la venta

de los productos.
» Comercializacién para la sociedad

Se considera importante para la sociedad porque genera trabajo, empleo, divisas,

le permite avances tecnolégicos y alcanzar un mejor nivel de vida.
2.2.10.5. Ventajas de la comercializacion

Las ventajas que la comercializacién trae consigo, es llegar a la meta establecida
o al menos poder establecer un parametro de ventas de bienes y servicios,

algunas ventajas son:
» Estadisticas de ventas desde el periodo que inicia sus operaciones

» Planes de publicidad para el aumento en las ventas.
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> Canales de Distribucion, detectar cual sera el canal a utilizar dentro del

mercado.
» Tener politicas establecidas de venta.

» Determinar que tiempo o hasta cuando serd usado el plan de

comercializacion.
2.2.10.6. Metas de la Comercializacién

Las metas propuestas al comercializar son: satisfacer una necesidad del cliente y
generar utilidades al comerciante, pero de antemano satisfacer una necesidad

qgue el comprador obtiene al comprar un bien o servicio.

Otra meta propuesta es satisfacer una necesidad y asi lograr una

comercializacién certera y segura, para lograr mayor venta en los mercados del

pais.
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Capitulo 1l

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Dentro de este capitulo se ha desarrollado el tipo de investigacién descriptiva, que
nos permitio caracterizar el objeto de estudio que fueron los 34 microempresarios
textileros del municipio de San Sebastian, asi mismo se muestran las diferentes
fuentes de investigacion e instrumento de utilizado; que ayudaron a la

recopilacion de la informacion.
3.1. Objetivos de la investigacion

3.1.1. Objetivo General:
Recopilar informaciébn que sirva de base, para elaborar un plan de
comercializacion que permita incrementar las ventas y desarrollo econémico de
los microempresarios textileros del municipio de San Sebastian.

3.1.2. Objetivo Especificos:

» Conocer cuales son los medios de comercializacion que los
microempresarios textileros utlizan para la distribucion de sus
productos.

» Identificar las diferentes promociones que este sector realiza.

» Conocer que aspectos del mercado son considerados por los
microempresarios de San Sebastian para la fabricacion de sus

productos.

> ldentificar con base en qué parametros los microempresarios textileros

establecen sus precios.
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3.2. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion fue el descriptivo; mediante esta investigacion, se utilizé
el método de andlisis, el cual logra caracterizar un objeto de estudio o una

situacion concreta, sefalar sus caracteristicas y propiedades.

Considerando lo antes mencionado, la informacion recabada se utilizd para la
creacion de un plan de comercializacion, que permite a los microempresarios
textileros de San Sebastian mejorar los canales de distribucion, incrementar las
ventas, penetrar a nuevos mercados, satisfacer a los consumidores teniendo el
producto o servicio en el momento y lugar idoneo, asi como el poder establecer
politicas de venta; todo esto con el propésito de lograr un incremento econémico

para la empresa.

3.3. Fuentes de investigacion

Para el desarrollo de este proyecto la metodologia se basoé en la recopilacion de

informacién a través de fuentes primarias y secundarias.

3.3.1. Fuentes primarias

Las fuentes primarias que se utilizaron para la recolecciéon de informacion fueron
entrevistas, que se realizaron a los productores textileros del municipio de San

Sebastian, segun la delimitacion espacial.

3.3.2. Fuentes secundarias

La fuente secundaria que se utilizd para obtener y recopilar informacion fue la
siguiente:

> Folletos

» Libros

> Revistas

> Tesis

» Sitios de Internet

Esta informacién permitié disefiar la fundamentacion tedrica de la investigacion.
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3.4. Técnicas de investigacién

Para la obtencion de la informacién necesaria, que permitio el desarrollo del

proyecto se hizo uso de las siguientes técnicas.

3.4.1. Encuesta

Esta técnica de investigacién se dirigid a los propietarios de las microempresas

textileras del municipio de San Sebastian.

3.4.1.1. Instrumento de investigacion
Para recolectar la informacion se utilizé un cuestionarios, este instrumento es un
formulario que manipulé el encuestador para escribir las respuestas dadas
verbalmente por la persona interrogadaio. Este fue dirigido a los propietarios de
las microempresas textileras del municipio de San Sebastian
La razon, por la cual se justifica dicha eleccion; es porque con este instrumento
se pretendia obtener informacién profunda y veraz, para tener un maximo
conocimiento de las personas entrevistadas.
3.5. Determinacién de la poblacién

3.5.1 Unidades de analisis

En la investigacion se tomaron en cuenta como unidades de andlisis a las 34

microempresas textileras, ubicadas en el municipio de San Sebastian.

9 Ver Anexo 2

10 Ezequiel Ander-Egg. Introduccion a las técnicas de investigacion social. Editorial Hvmanitas.
Argentina, Buenos Aires, cuarta edicion 1974. P4g.126
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3.5.2. Sujetos de analisis.

Los sujetos de analisis son 34 productores textileros del municipio de San

Sebastian.

3.5.3. Censo

los 34

microempresarios textileros, es decir 100% de los empresarios; por tal razén se

Para la realizacibn de la investigacion se tomaron en cuenta

realizé un censo.

LISTADO DE MICROEMPRESARIOS

MICROEMPRESARIOS

PRODUCTOS QUE ELABORAN

Carmen Duran.

Elaboracion Hamacas, colchas y
manteles.

Julio Barahona.

Elaboracion Hamacas

José Ricardo Flores.

Elaboracion Hamacas

José Maria Flores.

Elaboraciéon de mantel de colar

Azucena Flores

Elaboraciéon de mantel de colar.

Pedro Antonio Barahona

Elaboracion de hamacas

José Luis Sanchez

Elaboracién de hamacas

Wenceslao Cubias

Elaboracion de hamacas

José Carlos Abarca

Elaboracion de manguillos para hamaca

10

Candelaria Ayala

Elaboraciéon de mantel de colar

11

José Gabino Arévalo

Elaboracion de Hamacas

12

Ramoén Henriquez

Elaboracion de hamacas

13

Maria Elba Rosales

Elaboracion de hamacas

14

Maria Lucia Carrillo

Elaboracion de hamacas y colchas

15

Maximiliano Hernandez

Elaboracion de hamacas

16

Luis Alonso Mejia

Elaboracién de hamacas
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LISTADO DE MICROEMPRESARIOS

Ne° MICROEMPRESARIOS PRODUCTOS QUE ELABORAN
17| Francisco Ayala Elaboracion de hamacas
18| Lucio Agapito Molina Elaboracion de hamacas
19| Juana Gonzalez Elaboracion de colchas y manteles
20 | Ricardo Martinez Elaboracion de manteles
21| José Domingo Flores Elaboracién de manteles
22| Simon Alberto Rivas Elaboracion de manteles

23| Juan Esteban Henriquez |Elaboracién de mantel y hamacas

24 | Mauricio Paredes Elaboracion de mantel y hamacas

25 [ Miguel Antonio Aparicio |Elaboracién de cubrecama y colcha

26 | Baudilio Mejia Elaboracion de mantel canastero
27 | Elena Esperanza Elaboracion de Hamacas

28| Genoveva Maravilla Elaboracion de colchas y manteles
29[ Ladislao Barahona Elaboracion de mantel tortillero

30| Rosa Emilia Henriquez | Elaboracion de mantel de colar

31| Luis Escamilla Elaboraciéon de Hamacas

Elaboracién de telas, cortinas, hamacas,

32| Edelmira Mejia individuales, manteles

33| Maria Isabel Flores Elaboracion de colchitas y mantel de colar

34 | Heriberto Palacios Elaboracion de hamacas
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Capitulo IV:
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Recopilada la informacion obtenida por medio del cuestionario, se procedio a
ordenarla para posteriormente procesar los datos recabados mediante el
programa de Excel, donde se presentan cada una de las preguntas con su
respectivo objetivo de acuerdo al orden estipulado en el cuestionario,
posteriormente se detallan los cuadros que representan la frecuencia absoluta y
la frecuencia relativa que es el porcentaje obtenido en cada una de las categorias
asignadas y luego se especifica por medio de graficas cada uno de los datos.

4.1. Andlisis e interpretacién de encuesta a productores

Mediante el instrumento de investigacién, es decir el cuestionario que contenia
preguntas abiertas, cerradas y de opcioén mdltiple; se entrevistdé a un total de 34
productores textileros del municipio de San Sebastian, segun se habia

especificado en la distribucion del censo.

A partir de esto se obtuvieron los resultados de la investigacion, los cuales

proyectaron los siguientes datos:
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Datos especificos.
En este apartado se presentan los resultados obtenidos a cerca de la informacion
recopilada de los productores de textiles.

1. ¢ Qué tipo de productos textiles usted fabrica?

Obijetivo: Identificar cuales son los productos que este sector textil elabora.

Pregunta N° 1 Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Hamacas/Colchas 15 44%
Hamacas/Colchas/cubrecamas 9 26%
Hamacas/colchas/cubrecamas/manteles 6 18%
Colchas/cubrecamas 3 9%
Telas/manteles 1 3%

34 100%

9% 3%

@ Hamacas/Colchas

0
18% 44% m Hamacas/Colchas/cubrecamas

o Hamacas/colchas/cubrecamas/

manteles
m Colchas/cubrecamas

26% @ Telas/manteles

Los productos de mayor fabricacion en el sector textil de San Sebastian son las
colchas ya que segun los datos recabados en la investigacion del 100% de nuestra
muestra el 44% fabrican este producto, seguido de este tenemos hamacas,

cubrecamas y manteles, en diferentes colores, tamafios y disefios.
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2. ¢ Cuél de estos productos que usted fabrica son los que mas vende?

Objetivo: Conocer cuales son los productos mayor demandados por el mercado.

Pregunta N° 2 |Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Colchas 18 53%
Hamacas 12 35%
Manteles 2 6%
Cubrecamas 1 3%
Telas 1 3%

34 100%

606 3% 3%

@ Colchas

O Hamacas

O Manteles

m Cubrecamas
o Telas

53%

El producto méas demandado y comercializado son las colchas en sus diversos
tamafios, ya que segun la investigacion mas del 50% de la muestra considera que

es el de mayor venta; seguido a este con un 36% estan las hamacas.

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




3. ¢ Que tipo de materia prima utiliza para la fabricacion de sus productos?

Objetivo: Identificar que tipo de insumos utilizan para la elaboracion de los

productos textiles

Pregunta N° 3 Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Algodon 14 41%
Materiales sintéticos 4 12%
Ambas 16 47%

34 100%

419 8 Algodon

47% @ Materiales sinteticos

m ambas

12%

Segun los datos recabados se encontré que el 47% de los entrevistados, usan una
combinacion de hilos de algodon vy fibra sintética (poliéster), el 41% utiliza hilos de
algodén por motivos de costo y solo el 12% restante utiliza fibras sintéticas no

obstante que es mas fino y de mayor calidad.
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4. ¢, Cuales son colores mayor preferidos por los demandantes de sus productos?

Objetivo: Identificar cuales colores o combinacion de estos, son mas demandados

por el mercado.

Pregunta N° 4 Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Blanco 11 32%
Rojo/ verde/amarillo/celeste 8 24%
Rojo/ celeste / beige 6 18%
Rojo/ amarillo / verde/ azul 9 26%

34 100%

m Blanco

o Rojo/ verde/amarillo/celeste
o Rojo/ celeste / beige

@ Rojo/ amarillo / verde/ azul

24%

Los colores de mayor preferencia son el Blanco con un 32% este es preferido en las
colchas, con un 26% los colores rojo, amarillo, verde, azul, 24% rojo, verde, amarillo
y celeste estos preferidos especialmente como combinacion de Hamacas y

manteles y 18% Rojo, Celeste y Beige, para de de Colchas y hamacas
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5. ¢ Utiliza empaque o envoltorio para la venta de sus productos?

Objetivo: Conocer si los microempresarios utilizan algtn envoltorio para que su

producto se mas atractivo al momento de distribuirlo.

Pregunta N° 5 |Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Si 6 18%
No 28 82%

34 100%

De los datos recopilados en la investigacion se obtuvo que mas del 50% de los
textileros no utilizan un envoltorio especial aparte de la bolsa negra de plastico que
es la bolsa en la cual le entregan el producto al cliente mientras que el 18% de los
encuestados manifiestan que utilizan como envoltorio una bolsa plastica

transparente la cual les permite una mejor presentacion para el producto.
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5.1. ¢ Le gustaria utilizar empaque o envoltorio para distribuir sus productos?

Objetivo: Conocer el interés de los microempresarios en utilizar envoltorio para

poder distribuir sus productos.

Nota: para el analisis de esta pregunta se han tomado en cuenta los parametros encontrados en la

pregunta nimero 5

Pregunta N° 5.1 |Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Si 15 54%
No 13 46%
28 100%
s
[1\s)

Al 54% de la muestra le gustaria utilizar un envoltorio el cual consideran que les
daria mayor presentacion al producto al momento de venderse, al mismo tiempo les
protegeria la mercaderia del polvo o derrame de cualquier liquido, mientras que el
46% consideran que no es necesario ya que el producto lo venden en su lugar de

fabricacion y se tendrian que incurrir a un costo adicional.
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6. ¢ Cudles son las razones por las cuales los demandantes adquieren sus

productos?

Objetivo: Identificar las prioridades o factores que llevan a los consumidores a

escoger el producto vendido.

Pregunta N° 6 Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Material de fabricacion/ calidad 11 32%
Precio/ calidad 8 24%
Disefio/colores/calidad 9 26%
Atencion al cliente/calidad 6 18%
34 100%
18%
m Materid de fabicacidn/ cdlided
@ Precid cdidd
@ Dsefo/cdares/calided
o Atecion d cliente/caided

28%

El Material de fabricacion y calidad son los factores considerados de mayor peso
para que los consumidores prefieran los diversos articulos que este sector fabrica ya
que representan un 32%, seguido de este tenemos con un 26% los diferentes
disefios, colores y la calidad de los articulos, otras variables de importancia es la
combinacion de los precios con la calidad con un 24% y por ultimo con un 18% la

atencion al cliente que este sector ofrece.
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7. ¢, Cuél es el precio promedio al cual usted vende sus productos?
Objetivo: Conocer un promedio de los precios que manejan este sector en sus

diferentes productos.

Pregunta N° 7 Precio Promedio

Colchas $8.57

Hamacas $12.47

Manteles $8.33

Cubrecama $20.00

Tela $2.00

$200 $857 @ Colches
o Hamecas
@ Manteles
o Qurecama
$1247 g Tda

El precio promedio de estos articulos varia ya que cada uno de ellos lleva procesos
de fabricacion mas cortos o largos asi como materia prima en unos se consume mas
y en otros menos, considerando esto obtenemos lo siguiente, el precio promedio de
la colcha es de $8.57, Hamaca $12.47, Manteles $8.33, Cubrecamas $20.00 y las
telas de $2.00
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8. ¢ En base a que parametros determina usted el precio de sus productos?

Objetivo: Identificar que factores toman en cuenta los microempresarios textileros

para establecer los precios de los diferentes productos.

Pregunta N° 8 Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Materia prima y costo de produccion 18 53%
Peso y tamafio del producto 7 21%
Competencia 9 26%

34 100%

@ Materia primary costo de produccién
m Pesoy tamafio del producto
53% @ Conpetencia

Mas del 50% de los microempresarios se basan en los costos de la materia prima y
produccion ya que en la medida que estos aumenten o se extiendan el precio de los
productos sera mayor, el 26% lo realiza partiendo de los precios con los que trabaja
la competencia local y el resto lo realiza con base al peso y los tamafos de los

productos.
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8.1 ¢ Porque lo realizan de esta forma?
Objetivo: Identificar los métodos o criterios para establecer los precios de venta.

NOTA: para el andlisis de esta pregunta se han tomado en cuenta los parametros encontrados

para la determinacidn del precio de la pregunta nimero 8

Pregunta N° 8.1 Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Costo de producciéon y materia prima 18 52%
Desconocimiento de otra forma 7 21%
Tradicion 2 6%
Peso de materia prima 7 21%

34 100%

o Costo de producciony meteria prima

o Desconccimiento e atra foma
a2 g Trecicion

o Peso ce meteria pime.

El costo de produccion y la calidad de la materia prima es una de las razones con
mayor peso por las cuales ellos toman parametros para determinar el precio de sus
productos, luego tenemos el peso de materia prima, seguido del desconocimiento
de determinar el precio de otra forma y finalmente tenemos que lo hacen asi por

tradicion.
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9. ¢ Como realiza la distribucion de sus productos?
Objetivo: Conocer que tipo de canales de distribucion son usados por los

microempresarios textileros de San Sebastian.

Pregunta N° 9 Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Directa 23 67%
Indirecta 6 18%

Ambos 5 15%
34 100%
15%
g Drecta
g Indirecta
g Arbos

El 67% de los microempresarios distribuyen sus productos de forma directa porque
de esta manera es la mejor forma de estar en contacto con sus clientes y a la vez les
ayuda a conocer sus gustos y preferencias, seguido de esto se encuentra la
distribucion de forma indirecta y finalmente los empresarios distribuyen tanto sus

productos de forma directa como indirecta.

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




10. ¢ Quienes son los intermediarios que utiliza?
Objetivo: Conocer los diferentes canales de distribucion que los microempresarios

utilizan para poder distribuir sus productos.

NOTA: Para efectos de analisis las preguntas 10, 10.1 y 10.2 se tomara los microempresarios que
distribuyen sus productos de forma indirecta son 18% de los encuestados y aquellos que lo hacen
tanto de forma directa como indirecta son el 15% de los entrevistados; estos equivale al 33% de la

muestra encuestadas son 11 de los 34 encuestados. Este 33% se tomara a la vez como un 100%.

Pregunta N° 10 Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Vendedores ambulantes 1 9%

Vendedores de mercado/tienda

artesanal 3 27%
Exporsal 5 46%
Vendedores ambulantes/exporsal 2 18%
Total 11 100%
18% %
@ Vendedores armbulantes
27% B Vendedores de nercadoltienda artesanal
0 BExporsal
O Vendedores ambulantes/exporsal

El mayor intermediario para la distribucion de sus productos es Exporsal empresa
que se dedica a fabricacion y exportacion de productos textiles; a la vez compran
productos artesanales en San Sebastian, otros de los intermediarios que utilizan
son vendedores-distribuidores que van a mercados municipales, tiendas de
artesanias ubicadas dentro y fuera del municipio de San Sebastian, en menor escala
tenemos que ellos también distribuyen sus productos por medio de vendedores

ambulantes.
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10.1 ¢ Cuantos son los intermediarios que usted utiliza para la distribucion de sus
productos?
Objetivos: Identificar cuantos agentes intervienen en las distribuciones de los

productos textiles de San Sebastian.

Pregunta N° 10a | Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
laZ? 4 36%
3 amas 7 64%

11 100%

pla2

m3anes

La cantidad de intermediarios que utilizan los microempresarios para distribuir sus
productos se encuentran en los rangos de 3 a mas intermediarios siendo esta el mas
utilizado por la mayoria de ellos, el otro rango es de 1 a 2 intermediarios que es

utilizado en menor escala.
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10.2 ¢Considera usted que al realizar la distribucion directa obtendria mayores
beneficios?
Objetivo: Conocer de parte de los microempresarios si consideran que existen

beneficios al distribuir sus productos de forma directa.

Pregunta N° 10b |Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Si 9 82%
No 2 18%
11 100%
18%

oS

El 82% de las personas que utilizan intermediarios aseguran que obtendrian
mayores beneficios economicos si realizaran una distribucion de forma directa ya
gue seria mas rentable para ellos; a la vez podrian tener contacto directo con el
cliente y conocer las expectativas de sus clientes, el resto dice que no obtendrian
mayores beneficios al cambiar la forma de distribucion ya que el resultado seria el
mismo al hacerlo de forma directa como indirecta. Porque ellos ya tienen definida la
forma en la cual distribuyen sus productos, ademas no conocen otra forma de

distribuir sus productos.
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11. ¢ Realiza promocion de sus productos?
Objetivos: Identificar las diferentes promociones que realiza el sector textil de San

Sebastian.

Pregunta N° 11 |Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa

Si 10 29%
No 24 71%
34 100%

mSi
o No

Del total de la muestra mas del 50% no realiza promociones ya que ellos aseguran
gue no es necesario porque: tienen su propia clientela, no es rentable, no poseen
conocimiento de como hacerlo; de estas razones la mas predominante es la
rentabilidad, Unicamente un 29% realiza promociones de sus productos ya que esta
es una forma de atraer a sus clientes actuales y potenciales, el producto se vende
con mas facilidad.
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12. ¢ Estaria en la disponibilidad de realizar promociones?

Objetivo: Conocer si los propietarios estan en la disponibilidad de poder realizar

promociones.

NOTA: para la realizacion del andlisis de esta pregunta se tomé en cuenta el 71% de la muestra
gue respondioé que no realizaba promociones de sus productos a la pregunta 11, este 71% (24

personas) se tomara como el 100% para esta pregunta.

Pregunta N° 12 |Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Si 20 83%
No 4 17%
24 100%
17%
o Si
@m No
83%

Del total de la muestra méas del 50% de los encuestados respondid que si estarian
dispuestos a realizar promociones de sus productos ya que esto les permitiria
incrementar sus ventas, mientras que el resto no esta dispuesto a realizar
promociones ya que esto traeria como consecuencia incrementar los costos de sus

productos.
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13. ¢ Que tipo de promociones le gustaria realizar?

Objetivo: Identificar que promociones le gustaria realizar al sector textil de San

Sebastian.

NOTA: Para efectos del analisis de esta pregunta se tomara en cuenta Unicamente aquellos
microempresarios que respondieron que si estan dispuestos a realizar promociones a la pregunta

namero 12, es decir 20 personas.

Pregunta N° 13 |Frecuencia Absoluta |Frecuencia Relativa
Publicidad 4 20%
Promociones 16 80%

20 100%

20%

m Publicidad
@mPromociones comerciales

80%

El 80% de los encuestados respondid que estaria dispuesto a realizar
promociones comerciales en las cuales se encuentran patrocinios, exhibiciones en
tiendas, exposiciones comerciales, descuentos; el 20% esta dispuesto a hacer
publicidad como perifoneo en diferentes zonas, repartir hojas volantes, publicidad

en la radio local y vallas en la carretera que conduce a San Sebastian.
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4.2 Hallazgos

» Los microempresarios manifiestan que no cuentan con un envoltorio
especial aparte de la bolsa de plastico negra para distribuir sus productos;
ya que en su gran mayoria los clientes compran los articulos en las tiendas
en las cuales elaboran los productos, considerando que al utilizarlo les

generaria un costo.

» Algunos Microempresarios consideran que para poder competir es
importante, mantener precios similares o iguales a los de la competencia
del mismo sector municipal; ya que de lo contrario la demanda de sus

productos disminuiria y por ende los ingresos econémicos.

» ElI mayor intermediario que ellos utilizan para la distribucion de sus
productos es EXPORSAL, que es una empresa que se dedica a la
fabricacion industrial de productos textiles y a la venta de estos productos

artesanales.

» La forma en la cual distribuyen sus productos es principalmente directa,
obteniendo asi, un mayor contacto con el cliente lo cual les permite

conocer los gustos y preferencias de sus demandantes.

» Actualmente ellos distribuyen sus productos en el mercado nacional, el
motivo de ello es porque; consideran dificil poder penetrar a nuevos
mercados al no poseer conocimientos de cdmo exportar, asi mismo no

cuentan con altos volumenes de produccién.

» El sector textil no cuenta con datos estadisticos de sus ingresos y egresos,

gue permitan tener un control de estos.

» Los textileros manifiestan no contar con una marca, vifieta y etiqueta el

cual les permita identificar sus productos.
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Capitulo V
CONCLUSIONES Y RECOMENDADIONES

5.1 Conclusiones.

Al estudiar al sector microempresarial textil de San Sebastian, se detectd que los
microempresarios no efectian un plan de comercializacion, es decir un documento
que presente las actividades de marketing para un determinado periodo de los
productos que ellos fabrican, esto en gran medida se les presenta como una
debilidad puesto que su efecto redunda en las ventas de sus productos y en su

desarrollo econémico.

Gran parte de los comerciantes ofrecen a los demandantes una variedad de
productos textiles artesanales como: colchas, hamacas, manteles, cubrecamas,
telas, etc., en diferentes tamafios colores y materiales (algodon y poliéster); esto
les permite poder satisfacer los diferentes gustos y preferencias de los
consumidores, pero sin aprovechar los productos mas rentables o mas

demandados.

Los empresarios aun no ocupan un envoltorio para sus productos, pero consideran
que seria de importancia hacer uso de este, ya que les generaria un atractivo al
producto y los protegeria del polvo o agua cuando estos estan almacenados en

sus bodegas

Un 79% de los microempresarios para obtener sus precios lo realizan con base a
parametros como: materia prima y costo de produccion mientras que un
porcentaje pequefo lo realiza en base a los precios que maneja la competencia
que equivale a un 21% ya que consideran que para poder vender sus productos

deben de mantenerse al mismo nivel.
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El 82% de los microempresarios de este sector textil consideran que es de suma
importancia realizar la distribucion de forma directa ya que de esta maneras, se
tiene un mayor contacto con el cliente, se puede conocer las inquietudes, gustos
en colores disefios y otros productos que el estaria dispuesto a demandar,
mientras que un 18% de este sector tiene una mayor inclinacién en las ventas de

los productos y no en satisfacer las necesidades del mercado.

Un porcentaje minimo de los textileros realizan promociones como: regalo de
muestras de diversos articulos como (manteles y bolsas) , descuentos y hojas
volantes. Mientras que la mayoria de los microempresarios de este sector por el
momento no realizan promociones de sus productos pero consideran que si sera
necesario para atraer a los clientes y asi poderse darse a conocer en primer lugar
a nivel nacional y posteriormente a nivel internacional, generando esto un mayor

incremento en sus ventas.
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5.2 Recomendaciones

Aplicar el plan de comercializacion con el propdsito de:

» Hacer uso de un envoltorio que proteja los diversos del polvo y el agua, de

tal forma estos sean mas atractivos.

» Manipular un método de determinacién de precios el cual les permita a este

sector poder cubrir sus costos y generar utilidades.

» Disefiar una vifieta que identifigue al sector en general o al

microempresario.

» Ultilizar una etiqueta, la cual contenga informacién del uso del producto, asi

como el lugar de fabricacion.

» Desarrollar un método de stock de inventarios, para poder tener un control

de las entradas - salidas de la materia prima y de la produccion.

> Distribuir sus productos de forma directa ya que esto les generaria

beneficios porque conocerian los gustos y preferencias de los clientes.

» Realizar promociones, para dar a conocer sus productos y generar mayores

volimenes de venta en otros mercados.
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VI. “Propuesta de un Plan de Comercializacion para Incrementar
las Ventas y el Desarrollo Econdmico del Sector Textil del

Municipio de San Sebastian.”

6.1. Importancia de la propuesta

Un plan de comercializacibon es de vital
importancia para los microempresarios del
municipio de San Sebastian porque contribuira al
desarrollo economico del sector textil, lo que
permitira que cada uno de ellos pueda mejorar

sus microempresas o talleres textiles.

6.2. Beneficios del plan de comercializacion.

Es importante tener en cuenta que un plan de comercializacion traera al sector

textil de San Sebastidn beneficios como los siguientes:

» Satisfaccion de las necesidades del
cliente; permitir4 ofrecer los productos
gque el mercado demanda, asi mismo
conocer cuales son los gustos vy

preferencias que los consumidores

tienen respecto a los productos textiles.
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= Mejoramiento de los talleres de los microempresarios; es decir, busca que
este sector sea mas productivo, por medio del plan de comercializacion el
cual contribuira al desarrollo econdmico del sector textil de San Sebastian.
Ya que al volverse mas productivos hay mayor desarrollo del sector por la

tanto esto contribuird a mejorar calidad de vida.

= Aplicacién de estrategias de mercado; se desarrollardn estrategias para
cada una de las variables del marketing mix, de acuerdo a las necesidades
del sector textil.

= Permitiria tener un control de inventarios; Los
microempresarios podran efectuar registros de

sus entradas y salidas de materia prima y

ﬁ f produccion.

= Mejoramiento de productos; podran enfocarse en perfeccionar la

presentacion y elaboracion de cada uno de los articulos textiles.
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6.3. Objetivos del Plan de Comercializacion
6.3.1. Objetivo General
e Ofrecer a los microempresarios del sector textii de San Sebastian, una
herramienta que les permita obtener un desarrollo econémico en sus
microempresas.

6.3.2. Objetivos Especificos

e Conocer la importancia del analisis situacional (FODA) del sector textil de

San Sebastian para identificar su situacion actual.

e Proponer estrategias para cada una de las variables del marketing Mix,

gue permitan la eficiencia y la eficacia de la comercializacion.

e Ejecutar tacticas de acuerdo a las estrategias que se desarrollaran dentro

del plan de comercializacion.

» Definir cronogramas de accién los cuales permitan llevar un control de las

estrategias a desarrollar.
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6.4. Situacion Actual

Para poder identificar la situacion actual del sector textil de San Sebastian se
utilizé el analisis FODA el cual nos permitid conocer cuales son las fortalezas
oportunidades, debilidades y amenazas que poseen los microempresarios

textileros de la zona de estudio.

a) Fortalezas

e Ofrecen una variedad de productos textiles.

e Experiencia en la elaboracién de productos textiles.

e La maquinaria es de tipo artesanal lo cual evita la
contaminacion del medio ambiente y da un valor
agregado al producto.

e Costo de inversion es bajo, por lo tanto esto genera
gue los productos sean a precios bajos.

e Variedad de proveedores de materia prima.

b) Oportunidades

e Por ser un producto de fabricacion artesanal, estos
articulos textiles tiene gran aceptacion a nivel
nacional e internacional

e Se puede incursionar en mercados nacionales e
internacionales, a través de ferias.
e Con el TLC los productos textiles gozan de Libre

arancel.
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c) Debilidades

« No cuentan con controles y estadisticas formales referentes a sus ventas e
ingresos.

» Desconocen el proceso para poder exportar a
nuevos mercados.

e Falta de incentivos para sus cliente mayorista y
consumidores finales.

e Falta de asesoramiento para poder incrementar
sus ventas.

< No cuentan con marca propia

e Carencia de Material publicitario

e Ausencia de un plan de comercializacion

e No cuentan con un Stock de Inventario.

d) Amenazas

e Competencia (Vendedores Guatemaltecos)
e Avances Tecnoldgicos.
e Disminucion de la mano de obra para este

producto
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6.5. Desarrollo del Plan de Comercializacion para productos textiles de San

Sebastian.
Una vez identificado el andlisis situacional se desarrollaron las diferentes
estrategias y tacticas para cada una de las variables del marketing mix segun se
detalla a continuacion:

6.5.1. Estrategias de Producto.

Para la realizacion del plan de comercializacion de la variable producto se han

considerado objetivos y estrategias.

6.5.1.1. Objetivos

e Crear posicionamiento en la mente de los consumidores por medio de

una marca que diferencia a este sector textil.

e Crear una marca que identifique la zona y/o producto.

e Implementar el uso de un envoltorio 0 empaque, que permita una mejor

presentacion para los productos textiles.

- a 1 (PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L 7 product at www.SolidPDF.com




6.5.1.2. Estrategias

Estrategia de Empague

Utilizar empaque para los diferentes productos textiles

Tactica

e Seleccionar un empaque o un envoltorio que permita proteger todos los
articulos textiles del polvo, agua y al mismo tiempo ayude a mantener

los colores originales de los diferentes productos.

Se sugiere gque los microempresarios utilicen como envoltorio una bolsa
Transparente 14 pulgadas de ancho * 23 pulgadas de largo, grosor 150
geages (arroba), este tipo de grosor permitira proteger adecuadamente

cada uno de los productos.

Estrategia de Marca

Disefiar una marca y logotipo.

Tactica

e Crear un nombre o logotipo que permita posicionarse en la mente de los
consumidores de estos productos textiles. El nombre de la marca debe ser
facil de recordar y debe de generar una relacion con los articulos

elaborados en San Sebastian.
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6.5. Desarrollo del Plan de Comercializacion para productos textiles de San

Sebastian.

Una vez identificado el analisis situacional se desarrollaron las diferentes
estrategias y tacticas para cada una de las variables del marketing mix segun se
detalla a continuacion:

6.5.1. Estrategias de Producto.

Para la realizacion del plan de comercializacion de la variable producto se han

considerado objetivos y estrategias.

6.5.1.1. Objetivos

e Crear posicionamiento en la mente de los consumidores por medio de

una marca que diferencia a este sector textil.

e Crear una marca que identifique la zona y/o producto.

e Implementar el uso de un envoltorio 0 empaque, que permita una mejor

presentacion para los productos textiles.
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6.5.1.2. Estrategias

Estrategia de Empague

Utilizar empaque para los diferentes productos textiles

Tactica

e Seleccionar un empague o un envoltorio que permita proteger todos los
articulos textiles del polvo, agua y al mismo tiempo ayude a mantener

los colores originales de los diferentes productos.

Se sugiere que los microempresarios utilicen como envoltorio una bolsa
Transparente 14 pulgadas de ancho * 23 pulgadas de largo, grosor 150
geages (arroba), este tipo de grosor permitira proteger adecuadamente

cada uno de los productos.

Estrategia de Marca

Disefiar una marca y logotipo.

Tactica

e Crear un nombre o logotipo que permita posicionarse en la mente de los
consumidores de estos productos textiles. El nombre de la marca debe ser
facill de recordar y debe de generar una relacion con los articulos

elaborados en San Sebastian.
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Se sugiere como marca de los productos textiles utilizar el nombre
"bataneco”, que surge de batan uno de los hilos que los primeros
microempresarios utilizaron para la fabricacion de los productos textiles, es
por tal razon que los pobladores de este municipio son reconocidos con el
gentilicio batanecos.

Este nombre y logotipo serd plasmado en una vifieta la cual tendr4 una

medida de 3*5 cm.

A continuacion se presenta un modelo del nombre de la marca y logotipo el
cual puede ser utilizado por los microempresarios del sector textil de San
Sebastian como un nombre general para todos los productos.

Los colores que se sugieren se utilicen en la vifieta deben de ser acorde al
tipo de producto que se desee vender de tal manera tenga concordancia
con los diferentes articulos textiles, asi mismo se recomienda utilizar un

eslogan el cual haga referencia a la fabricacion de estos productos.

™ Informacién “Casa de la Cultura Municipio de San Sebastian” (Julio 10 -07)
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Estrategia de Etiqueta

Utilizacion de etiqueta para los diferentes productos textiles
Téctica

Elaborar una etiqueta la cual contenga informacion sobre el origen de fabricacion,

asi como indicaciones del uso de los productos; segun se detalla a continuacion:

M Tipo de Hilo 100% ole algodon

M Llavar a wano o Clclo de Lavado delicado

M No usar blangqueador %

M colgar para que escurra ‘ ‘

- q L [PoF] To remove this message, purchase the
This document was created using E'EN';}ERTER PDE L\7 product at www.SolidPDF.com




Estrategia de Nuevos Productos

Optimizar los desperdicios de los productos textiles.

Tactica

e Fabricar otros articulos, del material
sobrante de los productos textiles, como
por ejemplo bolsas de manta, camisas,
trapeadores, vestidos para licuadora, etc.
De esta manera los microempresarios
puedan aprovechar los desperdicios y
esto le servira como fuente de ingresos,
ya que aproximadamente por cada hamaca que se fabrigue queda una
cuarta de tela ponderada monetariamente en $0.70 lo cual serviria para la

fabricacion de un nuevo productos.

6.6.1.3. Controles
e Chequear el empaque de los productos antes de ponerlos a la venta ya que
Si se encontrara envoltorios averiados o con defectos se deben de cambiar

de tal manera se garantice una excelente presentacion de los productos.

« Verificar que la materia prima sobrante de los articulos textiles este en buen

estado para proceder a la fabricacién de nuevos productos.

e Controlar que cada producto lleve la etiqueta.
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6.5.2. Estrategias de Precio
6.5.2.1. Objetivos
e Utilizar un método que permita a los microempresarios textileros obtener
utilidades.
e Brindar a los clientes productos de Calidad a precios competitivos.

6.5.2..2. Estratégias

Estratégia Método Plus Costes

Utilizar el Método Plus Costes para la fijacion de precios de venta.
Tactica

e Enfocar de manera general en cada microempresario la aplicaciéon del
método plus coste el cual consiste en agregar un porcentaje de utilidad al

costo de producir un articulo.

PV:C+U
Donde:
PV: Precio de Venta.
C: Costo Total
U: Utilidad.
El criterio que puede ser utilizado por cada microempresario para obtener su
porcentaje de utilidad, debe estar enfocado en cubrir sus costos de produccion;

asi mismo que le permita poder subsistir.
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Estrategia Precios de Paridad

Utilizacion de Precios de Paridad
Tactica

e Que cada microempresario establezca precios de paridad de tal manera
permita fijar precios en niveles competitivos. Es decir fijar precios que son

manejados dentro de este sector textil.

6.5.2.3. Controles

e Para identificar si esta obteniendo utilidades necesarias en la fabricacion y
venta de sus productos, es importante que cada cierto periodo ya sea
mensual, trimestral o semestral los microempresarios lleven un registro
sencillo el cual contenga las ventas y las utilidades que se han generado

en un determinado periodo y asi comparar Si Sus ingresos crecen O

decrecen.
MES Precio Utilidad | Precio | Cantidad | Vnetas
Unitario | Unitaria de de Totales
Venta | Producto
Colchas $00.00 % $00.00 | $00.00 $00.00
Hamacas $00.00 % $00.00 | $00.00 $00.00
Manteles $00.00 % $00.00 | $00.00 $00.00
Cubrecamas | $00.00 % $00.00 | $00.00 $00.00
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6.5.3. Estrategias de Distribucion

6.5.3.1. Objetivos
e Buscar y mantener clientes a través de nuevos y actuales canales.
e Mantener un Stock de inventario en las bodegas y en el punto de venta

adecuado a la demanda.

6.5.3.2. Estrategias

Estrategia de Distribucion Directa

Mantener una distribucion directa que permita a los

microempresarios tener un contacto directo con los clientes.

Tactica

e Enfocar a los 11 microempresario que aun no realizan la distribucién
directa a que se enfaticen en la realizacion de venta directa en sus
puntos de venta (en sus microempresas) de tal manera les permita
conocer los gustos y preferencias de los consumidores, asi mismo esto

les generaria mayores ingresos economicos.

Directa:

.| CONSUMIDOR
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Estrategia de Distribucion Indirecta

Tactica

Indirecta:

Emplear la distribucién indirecta en actuales y nuevos mercados.

Para cubrir la demanda a nivel nacional e

internacional también se hara uso de

intermediarios como: A nivel nacional seran

mayoristas, que pueden ser vendedores de

tiendas artesanales y de Mercado, los cuales

distribuyen sus productos a los detallistas de

tal manera el producto se encuentre

disponible para los consumidores, asi mismo se hara indirectamente
para poder distribuir el producto en mercados extranjeros por medio de
Exporsal quien actualmente se dedica a la elaboracion y exportacion de
estos productos, asi como la casa de la cultura que seria otro
intermediario a utilizar, ya que este sector desconoce cual es el proceso

de exportacion.

FABRICANTE

MAYORISTAS

A 4
y

DETALLISTAS

A 4

CONSUMIDOR
FINAL
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Estrategia Stock de Inventarios

Mantenimiento de Stock o Existencias de productos que permitan suplir las

necesidades del mercado.

Tactica

e Hacer uso del método PEPS el cual se basa en que los primeros articulos
fabricados que entran a la bodega son los primeros articulos que salen de
ella, por lo que las existencias estan representadas por las ultimas entradas

y estan valuadas en los ultimos precios de adquisicion.

6.5.3.3. Control

e Para ello se utilizara una tarjeta de inventario perpetuo usando el método
PEPS segun se detalla a continuacién con un ejemplo el cual contiene la
produccion en promedio de las colchas. Ejemplo de la Tarjeta para la

ejecucion del método:

TARJETA DE INVENTARIO

Articulo:

Codigo:

Descripcion:

METODO PEPS | ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS

Fecha | Detalle | Cantidad | C.Unitario | C. Total | Cantidad | C.Unitario | C. Total | Cantidad | C.Unitario | C. Total

Inventario Disponible Costo de Venta Inventario Final
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6.5.4. Estrategias de Promocion

6.5.4.1. Objetivos

e Mantener una estrategia constante que informe y persuada al cliente real y
potencial, logrando asi incrementar las ventas.

e Realizar alianzas estratégicas con instituciones publicas o privadas, que
patrocinen al sector textil de San Sebastian.

e Motivar con descuentos, ofertas y diversas promociones a los clientes
mayorista y consumidores finales.

e Practicar técnicas de merchandising en las salas de venta.

6.5.4.2. Estrategias

Estrategia Para Mayoristas y Minoristas

Realizar promociones que incentiven a mayorista y minoristas que adquieran los

productos fabricados por los microempresarios del municipio de San Sebastian

Tactica

e Las promociones que se dirigirdn a los clientes mayoristas seran las
siguientes: Por cada docena que se adquiera se le proporcionara un
articulo mas del mismo producto es decir docenas de trece. Se recomienda

gue estas se realizan en los periodos de menos demanda.
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e Realizacién de el 5% de descuento a todas los mayoristas que adquieran

productos igual o mayor a 24 unidades ( equivalente a 2 docenas)

Nota: para ambas estrategias se recomienda que se realicen en los meses de :
febrero, julio y octubre fechas de menor venta, indicadas por los mismos

microempresarios

e Para el consumidor final se realizaran
pequefias rifas en los mismos periodos
recomendados anteriormente para los
mayoristas. Estas consistirAn en reventar

globos que tendran premios los cuales seran

articulos textiles como colchas, bolsas vy
manteles. Para poder participar de esta promocion el

cliente tendra que realizar compras mayores o iguales a $15.00.

e Realizar descuentos para los diferentes productos textiles. Se desarrollaran
por medio de hojas volantes cupones de descuentos en los periodos de

menos demandas con el propésito de incentivar las compras.
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Estrategia de Merchandising

Implementar técnicas de merchandising en las microempresas que poseen los

microempresarios textileros de San Sebastian.

Tactica

e Exhibicion de los diferentes
productos textiles como: Colchas,
Hamacas, manteles, etc. en las
pequeias tiendas que poseen los
microempresarios textileros de San
Sebastian, de tal manera estos

puedan ser observados por los

clientes o0 \visitantes de este

municipio

e Exhibicion fotos del proceso de
fabricacion del producto de tal manera
gue el consumidor lo conozca. En el
mes de enero época en la cual este

sector es muy visitado por la
celebracion de las fiestas patronales de
este municipio. Esto se puede realizar

en el parque de San Sebastian lugar

en el cual se realiza la feria artesanal.
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Estrategia de Publicidad

Realizar publicidad para dar a conocer los diferentes productos que este sector

textil fabrica asi como las diferentes promociones.

Tactica

e Hacer uso de publicidad por medio de hojas volantes en la cual aparezcan
anunciandose los diferentes microempresarios de este sector textil.
Para ello se recomienda que los anuncios tengan un tamafo de 10 cm. De

largo * 7 cm. De ancho. A continuacion se detalla un ejemplo.

Taller y Tienda artesanal

“SUPER TEXTILERIA DURAN”
Taller y Tienda artesanal

Elaboramos:
»  Hamaces 1 0 0/0 “TEXTILES BARAHONA"
> Colchas
» Mantdes DESCUENTO

Expertos en la elaboracién de Hamacas

Atendido por su  propietaria Carmen Duran.

Calle minerva, Barrio San José @  Cortinas
Tel: 2333-9184 @ Sillas
@  Playa,etfc

Atendido por Julio Barahona.
Calle Minerva N° 48 B° San José

Taller y Tienda artesanal TEXTILES NOHEMY
” E—
‘DOMINGO
Elaboracion de colchas, cubrecamas, hamacas y
Elaboramos Finos toda una variedad de productos textiles.

manteles, en diferentes Disefios, Colores y ) ) )

Tamafios. Contamos con los mejores precios, disefios y
colores.

Visitenos en Avenida 14 de Julio Barrio San Antonio Visitenos

José Domingo Flores 2a calle poniente Barrio San Antonio
Tel: 2333-4071 Tel: 2333-8596
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e Que la casa de la cultura de este sector sirva de
intermediario para realizar alianzas con universidades
(Don Bosco y Universidad Dr. José Matias Delgado)
para que estas por medio de la realizacion de horas
sociales puedan ayudar a este sector en la creaciéon de

una pagina WEB la cual contenga informacién general del municipio y de

los productos de fabricacion en este sector.

e En la época de Fiestas de este sector
(enero) se puede solicitar el patrocinio de
empresas privadas las cuales les otorguen

pancartas alusivas a la celebraciéon en

puntos estratégicos de las carreteras que

conducen a este municipio.

e Realizar alianzas con la alcaldia del municipio, para que en el mes que se
realizan las fiestas proporcionen una revista la cual contenga informacién
general de municipio, descripcion de la elaboracion de los diferentes
productos que se fabrican, asi como nombre de las microempresas de este
sector. Esto con la finalidad deque los visitantes puedan conocer un poco

mas de este municipio y de los diferentes productos textiles.
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Estrategia Promocional

Promocionar a los microempresarios textileros a través de la participacion en

ferias.

Tactica

e Participacion en ferias y exposiciones s

comerciales con el objetivo de
promocionar a las microempresas
textileras y asi poder incrementar las
ventas. Ejemplo de ello es la feria que
se realizan en el mes de Enero en el
municipio de San Sebastidn que es el
periodo en donde se celebran las
fiestas patronales de dicho sector, asi
mismo se propone participar en las

ferias organizadas por la Camara de Comercio Industrial.

6.5.4.3. Controles

e Los descuentos de temporada deben ser por compras mayores de
$15.00, estos deben de tener fecha de caducidad para evitar que se

mezclen cupones de distintos periodos.

e Para la reparticion de hojas volantes se deben de tomar en cuenta
puntos estratégicos de tal manera que esta sea efectiva y pueda llegar a
un amplio mercado.
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Se debera evaluar la efectividad de cada una de las alianzas después
de realizarlas de tal

ejecutarlas.

manera se pueda considerar nuevamente
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6.5.5. Presupuesto General

FRECUENCIA DE | PRECIO COSTO COSTO

ESTRATEGIAS CANTIDAD EVENTO UNITARIO | MENSUAL | ANUAL TOTAL
PRODUCTO §g,705.36
Empaque $1,500.00 |12 Meses $0.03 $27.53 $330.36
Disefio de Marca $1.00 1 Mes $35.00 $- $35.00
Vifietas $1,500.00 12 Meses $0.05 $75.00 $900.00
Etiguetas $1,500.00 |12 Meses $0.08 $120.00 $1,440.00
PROMOCION
Dirigido a Consumidor
Final $701.55
Colchas $10.00 3 Meses $8.57 $85.70 $257.10
Hamacas $5.00 3 Meses $12.47 $62.35 $187.05
Manteles $10.00 3 Meses $8.33 $83.30 $249.90
Vejigas $1.00 3 Meses $2.50 $2.50 $7.50
Dirigido a Mayoristas $2,470.56
Colchas $48.00 3 Meses $8.57 $274.24 $822.72
Hamacas $20.00 3 Meses $12.47 $249.40 $187.05
Manteles $36.00 3 Meses $8.33 $299.88 $899.64 |_
Publicidad $81.36
Hojas Volantes $13,000.00 |3 Meses $0.00 $27.12 $81.36
TOTAL $5,958.83
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6.5.6. Cronograma De las Actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Ne Actividades / Mes ENE FEB. MAR. ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

PRODUCTO

1 | Seleccion del Empaque

2 | Cotizacion de Empaque

Busgueda de nombre
de marca

4 | Disefio de Marca y Logotipo

5 | Cotizacion de Etiqueta

6 | Elaboracion del empaque

Colocacion del producto
en el empaque

PRECIO

1 | Presentacion del Método
a los microempresarios

2 | Mostrar la utilizacion
del método
Revision del

3 | funcionamiento

del método
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

N° Actividades / Mes ENE FEB. MAR. ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
DISTRIBUCION
1 Realizacién de distribucién
indirecta

Busqueda de intermediarios
2 | pararealizacion
de distribucion indirecta

3 Control de stock de Inventarios

Revision de la funcionabilidad de

4 estrategias
PROMOCION
1 Promociones dirigidas a
clientes mayoristas
5 Promociones dirigidas a
consumidores finales
3 Realizacion de Publicidad

en Hojas Volantes

4 Descuentos Temporales

Establecimiento de alianzas con
Alcaldia Municipal y Universidades

Solicitud de petrocinios
por empresas privadas

7 Realizacion de Merchandising

Revision de estrategias
de Promocion
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6.5.7. Conclusion

El contenido del documento presenta informacion esencial sobre la propuesta
del plan de comercializacion, para el sector microempresarial textil de San

Sebastian.

Se espera que con la realizaciébn de cada una de las estrategias y tacticas
plasmadas, permita a los microempresarios poder obtener un desarrollo
econdmico en este sector.

6.5.8. Recomendacion

Ejecutar en la mayor brevedad posible la implementacién del plan, para asi

poder obtener los objetivos detallados en la propuesta.
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Glosario

A

Alianza Estrategia: Convenio formal a largo plazo entre empresas cuyo fin es

conjuntar sus capacidades y recursos para alcanzar objetivos globales.

Andlisis Situacional: Accion de reunir y estudiar informacion relativa a uno o
mas aspectos de una organizacion. También como investigacion de los

antecedentes que contribuyen a formular mejor el problema de investigacion.

C

Calidad: Eficacia con la que un producto cumple las expectativas de un

comprador.

Canal de Distribucion: Conjunto de personas y empresas que intervienen en
la transferencia de la propiedad de un producto, medida que este pasa de

fabricante al consumidor final o usuario industrial.

Cliente: Individuo u organizacion que toma una decisién de compra.

Colcha: Cobertura exterior de la cama.

Comercializacion: es la planificacion y control de los bienes o servicios para
favorecer el desarrollo adecuado y asegurar que el producto este en el lugar,

en el momento al precio y en la cantidad requerida garantizando asi las ventas

rentables.
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Competencia Directa: Competencia entre firmas que producen productos de
la misma categoria con diferencia minima de variantes en la gama de

productos de cada uno.

Consumidor: Persona que satisface una de sus necesidades utilizando hasta

su término y destruyendo un producto o un bien.

Cuestionario: Instrumento de trabajo creado para una encuesta y compuesto
por un conjunto de preguntas articuladas entre si de tal manera que abarquen
campos de la encuesta en los niveles deseados de profundidad de la realidad

en causa, opinién, comportamiento 0 actitudes.

Desarrollo Econdmico: crecimiento econdmico mas cambios significativos en

le sistema econémico, politico y social de un pais.

Descuento: consiste en la reduccion de precio de un determinado articulo.

Encuesta: Toda técnica sistematica encaminada a brindar una informacion

confiable respecto a un publico o sector de actividades.

Eslogan: Expresion u oracién corta que, bajo uniforma impactante, transmite

un mensaje politico 6 publicitario.

Estrategia: Plan general de accion en virtual del cual una organizacion trata de

cumplir con sus objetivos.
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Etiqueta: es un elemento que se adhiere a otro elemento para identificarlo o
describirlo; por extensién, una etiqueta también puede ser una o méas palabras

gue se asocian a algo con el mismo fin.

Exportacion: Actividades por las cuales una empresa vende sus productos en
otro pais, ya sea en forma directa a través de importadores extranjeros 6
intermediarios de importacién — exportacion.

|

Investigacion de Mercado: Métodos utilizados para conocer las preferencias
del consumidor sobre determinado producto, previamente para establecer una

inversion en alguna empresa o en el lanzamiento de un nuevo producto.

M

Marca: Nombre y/o simbolo cuya finalidad es identificar y diferenciar el

producto de un vendedor o grupo de vendedores.

Marketing: sistema total de actividades comerciales tendientes a planear, fijar
precios, promover y distribuir productos satisfactores de necesidades entre

mercados meta, con el fin de alcanzar los objetivos organizacionales.

Mercado: personas u organizaciones con necesidades de satisfacer, dinero

para gastar y el deseo de gastarlo.

Mercado Internacional: ventas, capacidad de mercado o de ventas

potenciales en areas extranjeras.

Marketing Mix: combinacién de cuatro elementos (producto, estructura de

precios, sistema de distribucién y actividades promocionales) que sirven para
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satisfacer las necesidades del mercado o mercados meta y al mismo tiempo

alcanzar sus objetivos de marketing.

Objetivo: es un resultado buscado.

Penetracion del mercado: se refiere a una estrategia por la cual una firma
expande sus esfuerzos de mercadeo para incrementar las ventas de los
productos existentes en sus mercados actuales. Tipicamente, la penetracion
del mercado se logra mediante el incremento del nivel del esfuerzo de

mercadeo, o mediante la disminucion de precios

Plan: es la intencion y proyecto de hacer algo; a partir del conocimiento de las

magnitudes de una economia pretende establecer determinados objetivos.

Plan de comercializacion: es el analisis planeacion y control de los recursos,
politicas, y actividades de la empresa que afectan al cliente con el afan de

satisfacer necesidades que produzcan beneficios.

Posicionamiento: imagen de un producto en relacion con productos que

compiten directamente con el y con otros comercializados por la misma firma.

Precio: cantidad de dinero o de otros elementos con utilidad que se requieren

para comprar un producto.

Producto: conjunto de atributos tangibles e intangibles que entre otras cosas
incluyen empaque, color, precio, calidad y marca junto con los servicios y

reputacion del vendedor.
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Promocién: elemento de la mezcla de marketing de una compafiia, que sirve
para informar, persuadir y recordarle al mercado el producto o la organizacion
gue lo vende, con la esperanza de influir en los elementos, creencias y

comportamiento del receptor.

Proveedores: personas o0 empresas que ofrecen los bienes y servicios

necesarios para que una organizacion produzca lo que vende.
Publicidad: estilo especial de relaciones publicas que involucra comunicacion,

referente a una organizacioén, sus productos o politicas la cual no es pagada

por una empresa patrocinadora.

Satisfaccién: condicion del consumidor donde la experiencia con el producto

corresponde a las expectativas o las supera.

Stock de inventarios: se utilizan para referirse a los articulos que permanecen

almacenados en la empresa a la espera de una posterior utilizacion

Tactica: medio especifico con el cual se pone en practica una estrategia.

Tecnologia: aplicaciones de la ciencia con fines industriales y comerciales

Utilidad Neta: ingresos que quedan después que una empresa paga el costo

de la mercancia y sus gastos de operacion.
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Rifa: Juego que consiste en sortear algo
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ANEXO 1 §
=

UNIVERSIDAD DON BOSCO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO

. o
A
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ENCUESTA

Obietivo: Determinar las necesidades de la implementacion de un plan de
comercializacion para los microempresarios textileros de San Sebastian

Indicaciones Le haremos una serie de preguntas, que nos permitan alcanzar nuestros
objetivos. No hay respuestas buenas ni malas, asi que se le agradeceria mucho su

sinceridad al responderias.

DATOS GENERALES

Nombre de la empresa o taller:

CUESTIONARIO ESPECIFICO

1. ¢ Que tipo de productos textiles usted fabrica?

2. ¢ Cual de estos productos son los que usted vende mas?

3. ¢ Qué tipo de materia prima utilizan para la fabricacion de sus productos?
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4 ¢ Qué colores de sus productos son mayor preferidos por sus demandantes?

5. ¢ Utiliza empaque o envoltorio para vender sus productos?
SI NO

Porque:

Si su respuesta es NO pasar a la siguiente pregunta, en caso contrario contestar La pregunta 6

5.1 ¢ Le gustarla utilizar un tipo de empaque para poder distribuir sus productos?

6. ¢,Cuales son las razones por las cuales usted considera gue los demandantes
adquieren sus productos?

Calidad Colores Atencioén al Cliente

Precio Disefios Otros

7. ¢,Cual es el precio promedio al cual usted vende estos productos?

8. ¢ En base a que usted determina el precio de sus productos?

8.1 ¢ Por qué lo realiza de esa forma?
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9. ¢, Cual es la manera en la cual usted comercializa sus productos?

a) Directamente con el cliente
b) Por medio de intermediarios

¢) Ambos
¢ Por qué?

10. ¢ Quiénes son los intermediarios que usted utiliza?

10.1 ¢ Cuantos son los intermediarios que usted utiliza para distribuir sus productos?

Cree usted que al realizar la distribucion de forma directa obtendria mayores
eneficios?

11. ¢ Realiza promocione de sus productos?
S! NO

12 Estaria usted que al realizar la distribucién de forma directa obtendria mayores
beneficios?

S! NO
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13.. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria realizar?
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