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Resumen

La presente investigacion tiene como proposito disefiar un plan de marketing mix para el

taller de artesania Rufina en Ciudad Eten, Chiclayo 2019.

Con respecto a su metodologia, se utiliz6 la investigacion tipo descriptivo — proyectivo,
con un disefio no experimental, transaccional o transversal descriptivo, de tipo proyectivo. En la

muestra particip6 un total de 191 clientes.

El problema de la presente investigacion es, que caracteristicas debe tener el disefio del
plan de marketing mix para el taller de artesania “Rufina” en Ciudad Eten, Chiclayo 2019, para
ello se tomd en cuenta la elaboracion de un cuestionario encuesta, la cual esta constituido por 12
items de tipo dicotomicas; y de la entrevista dirigida a la duefia del taller de artesania constara
con un total de 25 items de tipo abierta, con la finalidad para recoger informacion, que permita
llevar a cabo el disefio de un Plan de Marketing Mix, y siendo este un medio para que la

propietaria del taller pueda tener conocimiento sobre su FODA vy sus diversas estrategias.

La investigacion y aplicacién de la encuesta permitid tener conocimiento sobre las
preferencias de los clientes del taller de artesania, asi mismo reconocer el analisis situacional que
enfrenta el taller. Los resultados que se obtuvieron, determinaron que se requerird de una
inversion de 1,145.00, con un VAN econoémico de 1580.00 y un TIR de 49% por lo tanto realizar

este disefio de Plan de Marketing Mix es rentable y factible.

Palabras clave: Marketing, Ventas, Competencia, Mercadeo, Producto.



Abstract

The purpose of this research is to design a marketing mix plan for the Rufina handicraft
workshop in the city of Eten, Chiclayo 2019.

With respect to its methodology, descriptive - projective type research was used, with a
non - experimental, transactional or descriptive transversal design, of projective type. A total of

191 customers participated in the sample.

The problem of the present investigation is what characteristics the marketing mix plan
design should have for the "Rufina" craft workshop of the City of Eten, Chiclayo 2019, for
which the elaboration of a survey questionnaire was taken into account, which is constituted by
12 items of dichotomous type; and the interview addressed to the owner of the craft workshop
will consist of a total of 25 items of open type, with the purpose to collect information, which
allows carrying out the design of a Marketing Mix Plan, and this being a means to that the owner

of the workshop may have knowledge about its FODA and its various strategies.

The investigation and application of the survey allowed to have knowledge about the
preferences of the clients of the craft workshop, as well as to recognize the situational analysis
that the workshop faces. The results that were obtained determined that an investment of
1,145.00 will be required, with an economic VAN of 1580.00 and a TIR of 49%. Therefore,
designing this Marketing Mix Plan is profitable and feasible.

Keywords: Marketing, Sales, Competition, Marketing, Product.
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I. Introduccion

En el mundo en el que vivimos, las empresas son competitivas por los constantes
cambios, lo cual las obliga a utilizar diversas herramientas que les permita ya sea elevar sus
ventas, su nivel de productividad, etc. Se puede llegar a ello gracias a la implementacion de
un plan de marketing, que les permita orientarse en el camino correcto al cumplimiento de sus
objetivos. Teniendo en cuenta los aspectos del comportamiento del mercado, se tiene el caso
de Victoria’s Secret, que, al transcurrir los afios, ha buscado una serie de herramientas, tales
como estrategias administrativas y de marketing y entre ellas, actualmente cuenta con un plan
de marketing en la cual ha empleado diversas acciones de marketing que les ha permitido
darles una posicion y una fama mundial, puesto que han aparecido en todo tipo de medios de
comunicacion e informacion. Entre las acciones de marketing y de comunicacion que realizan
es su famoso The Victoria’s Secret Fashion Show y sus famosas Victoria’s Secret Angels, y
como estrategia es que lo realizan en las ciudades méas importantes del mundo. (Lancheros,
2015). Esta estrategia de marketing que se plasma en su plan, les permitio en el afio 2015
incrementar sus ventas en un 5%, equivalente a 12 millones de ddlares. En el mismo afio, la
compaiia L Brans, propiedad de Victoria’s Secret pudo abrir 72 establecimientos, finalizando
el afio con 3005 tiendas en total. (Mir6, 2016). De esta manera Victoria’s Secret ha tenido
éxito, siendo conocida internacionalmente como una empresa que vende lenceria de calidad.
Otra empresa mundialmente conocida es Apple, que para el 2016 cerro sus ventas de 800,000
unidades mas que la empresa Samsung, y esto se debio a la crisis que sufri6 Samsung con su
modelo Galaxy Note 7. Apple ha sabido encaminarse por el camino correcto segin las
diversas herramientas y técnicas plasmadas dentro de su plan de marketing, porque a pesar
que sus productos son de costos superiores a las de su competencia, los clientes siguen
prefiriendo sus productos, por la manera como esta empresa da a conocer sus productos y sus
beneficios que les conllevaria a sus clientes la compra de este. (ForoMarketing, 2017). Cabe
destacar que estas empresas libran batallas estratégicas por penetrarse en la mente del
consumidor y adaptarse al mercado, todo gracias a que saben colocar en practica las mejores

estrategias de marketing, las cuales se plasman es sus respectivos planes de marketing.

No solamente en el mundo ocurre esta situacion, sino también tenemos que en el Per(

existen empresas que, con los tratados de libre comercio, llegan a posicionar sus empresas,



ocasionando que las empresas nacionales imiten, o innoven en sus estrategias de marketing,
como es el caso de Oncosalud, empresa que dentro de su plan de marketing desarroll6 una
estrategia de Imbound Marketing, este Marketing Interno que le permitié a fines del 2016, un
11% de crecimiento en afiliados con respecto al afio 2015 (850,000 afiliados en total); y se
espera que para el afio 2018 se pueda alcanzar a mas de 1 millon de afiliados. (Eneque, 2017).
Asi también, no solo ese tipo de negocio de salud realizan estrategias plasmadas en su plan de
marketing, sino también empresas dedicadas al sector de alimentos; ejemplo a ello tenemos a
la empresa San Roque, que dentro de su plan de marketing, utiliz6 la estrategia de E-
Comercio (Marketing Electrénico), que le permite crecer un 25% por mes con su estrategia de
contenidos, ya que San Roque aprovecha los atributos que le brinda la marca para poder
elaborar contenido viral que les pueda generar demanda y tréfico, y de esta manera ser una
marca innovadora en el sector y puedan destacar de la competencia; para Alicorp no fue la
excepcion pues su directora de Marketing, Irina Lépez, explico que las apuestas publicitarias
de consumo masivo que hizo la empresa, que permitio que tanto la empresa como sus
productos pasen de un 37% a un 66% de alcance a las consumidoras de los productos; para
ello el 10% es utilizado para medio digital y el 90% para medios masivos. (Villalobos, 2017).
Por ello es importante elaborar un plan de Marketing, el cual puedan llegar a diversos clientes,

de esta manera distribuir adecuadamente la inversién para dicho plan.

Y esta situacion también ha conllevado al taller de artesania Rufina, que se desenvuelve
en el departamento de Lambayeque donde existen una gran cantidad de empresas,
asociaciones, talleres artesanales y esto conlleva a un aumento de la competencia, lo cual
conlleva a que sus ventas ya no sean las mismas. Uno de los principales competidores mas
cercanos a el taller de artesania Rufina es la feria de artesania de Monsefu, ya que segun
Jacqueline Ayasta Caicedo, presidenta del Colofar, que una de las caracteristicas que la
diferencia con otros distritos de Lambayeque es los materiales sencillos y propios con lo que
se elaboran los productos (La Republica, 2014). De la misma manera en Piura — Catacaos, l1os
representantes del Foro Econdémico Asia — Pacifico estiman los trabajos artesanales de
Catacaos, los cuales adquirieron sombreros de paja y joyas hechas de oro y plata; ya que ellos
consideran que la artesania de Piura tiene belleza y variedad, lo cual deslumbro en el APEC
que visitaron la region entre el 18 — 25 de setiembre del 2016. Asi de esta manera, apreciaron

los trabajos artesanales que se vienen realizando en esta ciudad por su calidad y con miras a
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exportacién. (La Republica, 2016). Para esta organizacion ha sido relevante que los productos

que fueron presentados tengan: variedad de productos y atractivos disefios.

Para esto, el taller de artesania necesita un plan de marketing, que le permita poder
aclarar sus objetivos que tienen planteados, que le permita tener una vision mas clara del
objetivo final, del camino hacia la meta, también a ello, tener informacion al detalle de la

situacion en que se encuentra la empresa.

Entonces, como problema general tendriamos lo siguiente: ¢Qué caracteristicas debe

tener el disefio de plan de marketing mix para el taller de artesania “Rufina” en Ciudad Eten,

Chiclayo 2019?

La investigacion que se desarrolla se justifica porque tiene implicancia practica, tedrica,

metodoldgica:

a) Practica: Porque se explica la realizacién del trabajo de investigacion, por el interés
que tiene la duefia del taller de artesania Rufina, es por eso que el plan de marketing mix
elaborado en esta tesis permite aprovechar aquellos recursos que existen y asi poder obtener

beneficios de las oportunidades que se presenten en el mercado tan competitivo que existe.

b) Teorica: Este trabajo de investigacion proporciona tanto a personas externas, a la
empresa, estudiantes y empresarios, los conocimientos elementales para poder comprender y
asi adquirir la informacion teoricos y confiables de cémo se debe elaborar un plan de
marketing, basado en los autores Kotler y Keller con su libro Direccion del Marketing y

Kotler y Armstrong con su libro Fundamentos del Marketing.

C) Metodoldgica: Porque proporciona el conocimiento cientifico sobre el disefio de un
plan de marketing mix para una empresa artesanal, en este caso dirigido a un taller artesanal;
la cual puede servir como herramienta de ayuda para futuros investigadores, con respecto a la
variable que se ha considerado en la tesis. La informacion obtenida se dio mediante tres

técnicas tales como: Recoleccion de datos, Observacion y la entrevista.

Siendo asi, el objetivo principal de este trabajo de investigacion seria: disefiar un plan de
marketing mix para el taller de artesania “Rufina” en Ciudad Eten, Chiclayo 2019; y como

objetivos especificos: a) Elaborar un diagndstico del estado actual de las ventas en el taller de



artesania “Rufina” en Ciudad Eten, Chiclayo 2019, b) Identificar las estrategias del plan de
marketing mix que se empleara para el taller de artesania “Rufina” en Ciudad Eten, Chiclayo
2019, y, c¢) Determinar las caracteristicas que debe de tener las estrategias de solucién para

las ventas en el taller de artesania “Rufina” en Ciudad Eten, Chiclayo 2019.

Il. Marco Teorico
2.1. Antecedentes bibliograficos

2.1.1. Anivel internacional:

Cabrera (2013), realiz6 la investigacion: Implementacion de un plan de marketing como
estrategia de posicionamiento para incrementar las ventas de almacenes Yamaha en el cantén
Milagro durante el periodo 2013-2014, en la Universidad Estatal de Milagro, en conclusion en
la proyeccion estimada se logra incrementar las ventas en un 12% porcentaje que mejorara su
posicion en el mercado.Tambien del total de encuestados, el 71% afirmaron que conocieron el
almacen de Yamaha por cuenta propia, por lo que la falta de publicidad evidencia esa
debilidad. Ademas a ello se recomienda incrementar la comunicacion por medios no
convesionales como son la radio, television, revistas, periodicos. Esta tesis es de mucha
utilidad dado que nos permite conocer a profundidad conceptos teoricos como estrategias de
ventas y al realizar un analisis le permita mejorar el posicionamiento de la empresa, por lo
tanto al aplicar esta estrategia de Marketing se genera una oportunidad para que la empresa
pueda posicionarse en la mente del consumidor no solo por su marca sino como un local en la

cual brinde un excelente servicio y asi conlleve a tener un incremento de las ventas.

Carrasco (2008), realizd la investigacion: “Plan de Marketing para una empresa industrial
fabricante de resistencias eléctricas industriales”, en la Universidad de Chile, su conclusion es
que, si la empresa invierte en hacer posible este plan, resultara beneficioso dado que la
utilidad neta proyectada del 2008 al 2010 aumenta en un 54%, siendo este un beneficio para
que la empresa crezca y se fortalezca en la penetracion en el mercado. También se habla que
los asesores de ventas en el servicio al cliente son importantes para lograr los objetivos
buscados por el plan de marketing que se desarrolle en la empresa. Esta informacion es de
suma importancia ya que podemos tener con respecto al objetivo un analisis completo sobre la
empresa, el nivel macroeconémico, andlisis del sector, investigacion del mercado, plan de

marketing y plan de control de contingencia, con todos estos analisis podremos tener una



proyeccion favorable de la utilidad neta de la empresa y asi posteriormente tener una ventaja

competitiva con respecto a otras empresas.

Rea y Rodriguez (2014),realizé la investigacion: “Plan de Marketing para la empresa
Suetex de la ciudad de Quito”, en la Universidad Central de Ecuador, Ecuador, su conclusion
es que al aplicar un Plan de Marketing tendria resultados favobles con respecto a la
proyeccion que se realizo con el flujo de caja 2013 — 2017 generando un aumento del 12 %.
Esta tesis es de utilidad dado que esta basada en aspectos como la innovacion de sus
productos el posicionamientos en el mercado nacional,a si tambien como la obtencion de
reconocimiento de la marca llegando asi a la expansion de sus productos en varios puntos del
pais asiendo que sus clientes lo reconozco como productos de alta calidad para ello es
conveniente el uso de un Plan de Marketing, la cual va hacer posible que puedan garantizar su
competitividad, la produccion y por ende la rentabilidad que tendria la empresa con un flujo

de caja con resultado muy significativo.

2.1.2. A nivel nacional:

Soriano (2015), realiz6 la investigacion:“Aplicacion estratégica de marketing para
incrementar las ventas de los productos alimenticios UPAO”, en la universidad privada
Antenor Orrego, Trujillo, su conclusion es que al aplicar un Plan estratégico de Marketing se
pretende captar el 15 % de la poblacion Universitaria y tener un aumento en las ventas con un
25% de crecimiento minimo anual. Este informe dado que el autor da a conocer que para el
desarrollo de las estrategias de marketing se debe tomar en cuenta la buena comunicacién con
los clientes, ofrecer los descuentos tentativos y tener actividad en las redes sociales esto
ayudara a la tesis a precisar que un buen posicionamiento en el mercado, tener una buena
imagen de empresa, dado que va a influenciar en el desempefio de la empresa, esto tambien
puede servir para que los clientes recomiende en la compra del producto que se brinda, y de

esta manera se llegara a incrementar las ventas.

Delgado y Barriga, (2016), realizé la investigacion: “Formulacion de un plan de
marketing para aumentar el volumen de ventas de la empresa Halcon S.A”, en la Universidad
Nacional de Trujillo en la ciudad de Trujillo, sus conclusiones es que con un Plan de
Marketing se puede tener un aumento de ventas de un 6%. La utilidad de este informe es el

uso de herramientas analiticas que el autor considero, estas herramientas son: la Matriz
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DODA, Matriz PE y EA, Matriz de evaluacion de factores internos y externo, Matriz de la
Gran estrategia y también la Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE);
también se dio los planes de accion para incrementar sus ventas y por ende tener una buena
posicion en el mercado, para llegar a esta posicion se debe también tomar en cuenta al
personal de la empresa con las charlas y motivacion, esto es posible aplicando un Plan de
Marketing el cual se puede evaluar todos estos conceptos para llegar al incremento de las

ventas.

Mendiburu (2014), realiz6 la investigacion: “Plan de marketing para aumento de las
ventas de productos lacteos y chupetes EI Saper E.I.LR.L. La Libertad, 2015 - 2017, en la
Universidad nacional del norte en la ciudad de Trujillo, tuvo como conclusion que
implementar de un Plan de Marketing para la empresa tendria un aumento de ventas entre los
afos 2014 — 2015 (enero hasta octubre) de un 8% y un crecimiento de la empresa de 19.74%
entre los afios 2015- 2017, siendo factible este plan. Esta informacion nos ayudara a permitir
obtener una posicion estratégica en el mercado mediante herramientas y estrategias adecuadas
para la efectividad del nivel de ventas, también permite tener un concepto amplio a como

describir las caracteristicas de un Plan de Marketing

2.1.3. Anivel local:

Mestanza, (2014), realiz6 la investigacion: “Plan de Marketing para la implementacion y
desarrollo de un restaurante de comida rapida de carnes y parrillas en la ciudad de Chiclayo”,
en la Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, de la ciudad de Chiclayo, tuvo como
conclusion que implementar este establecimiento es factible ya que se posee con una
economia de VANE de S / 93.484 que fue obtenido en el flujo de caja econémico, siendo su
mayor respaldo del TIRE de 78%, también se encontr6 la factibilidad financiera con la
obtencién de un VANF de S/ 113 433 y con una Tasa interna de retorno financiera del 92%.
Esta informacion es de utilidad porque podemos ver que si se invierte en realizar un plan de

Marketing podemos tener una tasa de retorno muy notorio y beneficioso.

Chavez y Delgado (2015), realizo la investigacion: Plan de marketing para el restaurante
Los Delfines ubicado en la ciudad de Pimentel — Chiclayo, en la Universidad Santo Toribio de
Mogrovejo de la ciudad de Chiclayo, entre las conclusiones se expresa que la empresa no

cuenta con un buen posicionamiento en el mercado y que mediante los medios de publicidad ,



el restaurante “Los Delfines” llamara la atencion de sus clientes, lo que logarar que sea
reconocido en el mercado, tantyo por el servicio que brindan, asi como las promociones que
estos brindan para que sus clientes se sientas satisfechos. Esta informacion es de utilidad para
la investigacion porque permite informar que el manejo de los medios de publicidad para dar
a conocer a una empresa , los cuales estan inmersos dentro de un plan de marketing, permitira

que la empresa sea reconocida por los servicios y/o productos que ofrecen.

Custodio y Salazar (2016), realizd la investigacion: Plan de marketing para el
posicionamiento del arroz Dofa Cleo Afiejo en los principales distritos de Chiclayo — Periodo
2015, en la Universidad Santo Toribio de Mogrovejo de la ciudad de Chiclayo, se determiné
en sus conclusiones que con un control del plan de marketing permite saber el grado de
cumplimiento de los objetivos a medida que se vayan aplicando las estrategias y las tacticas
que se definan. Esto es de utilidad a la empresa ya que se puede decir que un plan de
marketing ayuda a seguir el camino correcto para que se puedan cumplir con los objetivos que

se proponen para poder llegar al fin comun que se quiere como empresa.

2.2. Bases tedricas
a) Plan de Marketing
1.1. Definiciones:

El Plan de Marketing es un instrumento principal que sirve para dirigir y coordinar los
esfuerzos del Marketing. El plan de marketing opera en dos niveles: Marketing Estratégico y
Marketing Téctico; el primero determina los mercados metas y la propuesta de valor que se
ofrecen, en funcion al analisis de oportunidades del mercado; y la segunda especifica las
acciones de marketing correctas que se pondrdn en practica, como caracteristicas del:
producto, promocion, comercializacién, establecimiento de precios, canales de distribucién y
servicios. (Kotler y Keller, 2006). EI marketing estrategico define cual sera el tipo de cliente a
quien la empresa se va a dirigir, asi de esta manera aprovechar las oportunidades que se
presente en el mercado; y el marketing tactico es la forma en como se llevara a cabo las

estrategias, y asi de esta manera cumplir con los objetivos planteados.

1.2. Importancia del plan de marketing



Para elegir una estrategia en una organizacion se debe tomar en cuenta las necesidades de
esta; Kotler y Armstrong (citado por Vaglio, 2011), refiere que el marketing desempefia un
papel fundamental para toda organizacion ya que brinda una guia, la cual da a entender que la
estrategia de la empresa debe de girar en torno a la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores. Para toda organizacion es importante saber lo que realmente quiere el cliente,
para ello el plan marketing y la utilizacion de sus estrategias puede llegar a satisfacer a los

clientes y asi tenerlo como orientacion principal para la empresa.
1.3. Caracteristicas

Las caracteristicas que conlleva un plan de marketing segun (Gavidia, 2012) refiere que
un plan de marketing es un documento escrito, por lo que esto debe de requerir pensar con
precision acerca del plan en un futuro, su contenido debe estar sistematizado y estructurado,
para que de esta manera cualquier persona que acceda a su informacién, pueda entenderla de
manera clara, tiene que tener una elaboracion anualmente y debe de revisarse al menos cada
dos meses, el cual tiene que tener implementado las 4p bésicas de la mezcla de marketing:
producto, precio, plaza, promocion, los objetivos del plan de marketing tienen que estar bien
definidos y deben de cumplirse en el tiempo establecido y finalmente los responsables de
monitorear el plan, tienen que ser personas que estén comprometidos en que el plan se ajuste a

los cambios en el mercado.
1.4. Etapas de desarrollo para un plan de marketing

Para la elaboracién de un plan de marketing debe tener etapas para ello segin Mufiiz
(2017), se refiere que el plan de marketing requiere de un trabajo ordenado y organizado que

permita ir avanzando de poco en poco su redaccion. Para ello plantean las siguientes etapas:
1.4.1. Analisis de la situacion:

Sirve para poder identificar los temas criticos que pueda enfrentar una organizacion. Para
ello se analiza el entorno de la empresa, la imagen institucional, el mercado en el cual se
encuentra la empresa, la red de distribucién por donde se comercializan los productos o
servicios de una empresa y las politicas de comunicacion que ayuda a divulgar, promocionar

informacion para el cumplimiento con los objetivos del negocio.



1.4.2. Determinacion de los objetivos:

Con la determinacion de los objetivos, lo que se quiere lograr es la fijacion del volumen
de las ventas o bien la participacion en el mercado con el menor riesgo posible. Para ellos se

tiene tres tipos de objetivos:

Los objetivos de posicionamiento, que permitan posicionar ya sea la imagen, nombre de
la empresa o de un producto en un lugar determinado y que el producto o servicio retna las

caracteristicas necesarias para la satisfaccion de las necesidades de los clientes.

Los objetivos de venta que permitan a la empresa o al personal de ventas, una direccion
clara de lo que se quiere lograr y a donde se quiere llegar, y a partir de ello se pueda estimar
los gastos que el personal requiere ademas de calcular el presupuesto para otras areas de la

empresa.

Los objetivos de viabilidad que permite ver que tan factible es el proyecto para la

empresa.
1.4.3. Elaboracion y seleccion de estrategias

Las estrategias son el sendero de accidén que ayuda a una empresa a poder alcanzar sus
objetivos planteados; para ellos se deben de elaborar y definir bien las estrategias a utilizar
frente a la competencia y elegir la correcta.

Para ello se debe tener en cuenta la politicas de producto, la cual va dirigida a que el
consumidor perciba que el producto o servicio que se le ofrece es el que necesita y no el de la
competencia; la politica de precios, aqui se debe de tener en cuenta a la hora de fijar los
precios a los productos o servicios que brinde la empresa; la politica de distribucion que
permita la correcta distribucion del producto o servicio que brinda la empresa y la politica de
publicidad y promocion que permite que tipo de publicidad y que promocién se va a realizar

para dar a conocer tanto nuestro producto como sus beneficios.
1.4.4. Plan de accion

Aqui se detalla en resumen las tareas que se deben de realizarse por ciertas personas, en
un plazo establecido, utilizando los recursos asignados con la finalidad de lograr un objetivo
dado. Para ello se detalla algunas acciones que se pueden colocar en marcha como son:



Acciones sobre el producto, acciones sobre los canales de distribucion, acciones sobre la

organizacion comercial y acciones sobre la comunicacion integral.
1.4.5. Establecimiento de presupuesto

El establecimiento de presupuesto se da una vez que ya se sabe lo que hay que realizar.
Ahora, para que el alto mando de la empresa apruebe el plan de marketing, se querra saber

cuanto es lo que va a costar la ejecucion del plan de marketing.
1.4.6. Sistemas de control

El proceso de control que propone Philip Kotler en su libro “La direccion de marketing”.

Establecimiento Medicidn Diagndstico Acciones
de obietivos correctoras
¢ Qué gueremos EQuE estd iPorqué sucede? iQué deberiamos
conseguir? sucediendo? hacer?

Figura 1.- Proceso de Control
Fuente: Adaptacion de la Direccion de marketing — Philip Kotler

1.5. Estructura del Plan de Marketing
1.5.1. Vision y Mision:

Para toda empresa es necesario saber cual es su vision y misién, para ello Villalba (2010),
define la vision como se ve la organizacion a un tiempo futuro inmediato mayormente de 3 a
5 afios, por consiguiente la mision es la justificacion de existencia de una organizacion la cual
su propdsito es satisfacer a los clientes. Por lo tanto la mision tiene que ser breve, para que sea
facil de recordar, flexible para que pueda proyectarse en el tiempo, y distintivo que les

permitira distinguirse de otras empresas.
1.5.2. Anélisis de la situacion:

El analisis de la situacion estd comprendido por el analisis interno y el analisis externo de
la empresa. Para realizar el analisis tanto interno como externo, se emplea el analisis FODA,
para poder determinar como se encuentra la empresa. Melchor (2015) refiere que el andlisis
FODA o llamado también matriz FODA es una herramienta que nos permite diagnosticar las
situaciones internas (fortalezas y debilidades) y las situaciones externas (oportunidades y

amenazas) de la empresa:
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Las Fortalezas son las capacidades y/o puntos fuertes de la empresa, que va a permitir

poder explotar aquellas oportunidades que se les presente.

Las Oportunidades son todas aquellas acciones que representen una posibilidad para

poder mejorar en la organizacion su rentabilidad frente a la competencia.

Las Debilidades son aquellos puntos débiles y que representan una amenaza para la

organizacién porque pueden poner en riesgo el progreso de la empresa.

Las Amenazas son todos aquellos factores ajenos a la empresa que pueden llegar a influir

de una manera negativa el funcionamiento de la misma.
1.5.3. Estrategias de Marketing

Para lograr los objetivos de marketing que una empresa se proponen se debe elaborar
determinadas estrategias tomando en cuenta los objetivos que se ha planteado. De tal manera,
Espinosa (2015) define las estrategias de marketing como la manera en que la empresa va a
lograr sus objetivos comerciales planeados. Para ello se debe de identificar aquellos productos

0 servicios que generen una mayor rentabilidad.
1.5.3.1. Estrategia de cartera

Esta estrategia es la encargada de ver que productos son los que tienen mayor rentabilidad

ante los demas para poder priorizar las inversiones de los recursos que la empresa dispone.
1.5.3.2. Estrategia de posicionamiento

Esta estrategia permite mantener la marca, producto y/o servicio en la mente del

consumidor con respecto a sus competencias.
1.5.4. Marketing Mix

Mediante el Marketing mix se elaborara las acciones necesarias para retener y fidelizar al
cliente. En50minutos.es (2016) define al Marketing Mix como un conjunto de herramientas
gue nos permitird analizar las estrategias planteadas por la empresa. EI Marketing Mix consta

de cuatro variables:

Producto: Dicese de un objeto tangible o intangible que es distribuido y comercializado

en el mercado cuyo objetivo es satisfacer las necesidades del consumidor.
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Precio: Es la cantidad de valor monetario que el demandante debe de dar por la

adquisicion de un producto.
Plaza: Es el lugar en el cual se va a ofertar el producto al demandante.

Promocién: Es la manera de como la empresa da a conocer a los consumidores los

beneficios, caracteristicas y atributos del producto o servicio ofertado.
2.3. Definicién de términos bésicos

1. Andlisis de datos.- El andlisis de datos es una herramienta que nos permite procesar
informacion con la finalidad que nos sirva de apoyo al momento de la toma de decisiones.
(Ordaz y Saldafa, 2005)

2. Competencia.- La capacidad para realizar una actividad o tarea profesional determinada
que implica poner en accion diversos conocimientos, actitudes y valores que guian la toma de

decisiones, la accion y las habilidades. (Monzé, 2006)

3. Estrategia.- También se conoce la estrategia como estratagema, es decir, maniobras para

confundir a los competidores para aprovecharse de la situacion. (Carrién, 2007)

4. Mercado.- EI mercado se define como un conjunto de intercambios ya sea de bienes o
servicios entre ofertantes y demandantes. (Galindo, 2009).

5. Plan.- El plan es la intencion o proyeccion de las cosas que se pretenden llevar a cabo.
(Ordaz y Saldafa, 2005)

6. Producto.- Desde la perspectiva del Marketing, el producto es un conjunto de atributos tal
como son percibidos por el consumidor. (Serrano y Serrano, 2005)

7. Taller.- en términos corrientes, se define taller como el lugar donde se hace, se construye

0 se repara algun objeto. (Maya, 2007)

8. Ventas.- es la ciencia que se encarga del intercambio entre bien y/o servicio por un

equivalente previamente pactado de una unidad monetaria. (De la Parra y Madero, 2003)
2.4. Hipotesis
2.4.1. Hipotesis general:

El disefio de un plan de marketing mix para el taller de artesania “Rufina” en Ciudad

Eten, sera beneficioso.
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I11. Materiales y métodos

3.1.  Variable y Operacionalizacion de variables

TablaN° 1

Variable Independiente

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional
Plan de “El plan de marketing Se refiere al disefio de un plan
Marketing proporciona una vision de marketing.

clara del objetivo final y
que se quiere conseguir
con este plan” (Cohen,
2008)

Elaboracion: Niquen y Saucedo
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Tabla N° 2

Operacionalizacion de variables

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
INDEPENDIENTE
Vision Objetivos ¢Cuenta el taller artesanal con un objetivo a largo
Plan de plazo?
marketing Recursos Humanos ¢ Cree que a un futuro se puede incrementar el
numero de socios y colaboradores cuenta el taller
artesanal?
Mision Clientes ¢Sus productos a qué tipo de personas esta dirigido
(Teniendo en cuenta sexo, edad)?
Producto o ¢ Cudles son los principales productos que el taller
servicio artesanal elabora?
Mercado objetivo ¢ Mayormente sus productos son vendidos a clientes
de la ciudad Eten o Turistas? _
Analisis Fortalezas ¢ Qué ofrece el taller de artesania que otros talleres no Entrevista
situacional ofrezcan?

¢Cuenta con otros puntos de ventas?

¢Usted ha recibido capacitaciones de organizaciones
y/o empresas?

Oportunidades

¢Los productos que ofrece el taller tienen gran
demanda en el mercado?

¢ Existe tecnologia que permita la facilidad de
elaboracion de sus productos?

¢Cuenta con alguna red social el taller de artesania?

Debilidades

¢Cuentas con los recursos necesarios para la
elaboracion de sus productos?

¢ Qué crees que se puede mejorar en el taller de
artesania?




¢ Cuéles son las circunstancias que hace que la venta
de sus productos disminuya?

¢El nimero de clientes esta creciendo, esta estancado
o0 decreciendo?

¢Usted gasta més de lo que invierte?

¢Recibe el taller de artesania quejas de sus clientes?

Amenazas

¢ Tienes conocimientos de sus competidores?
¢Quiénes son tus principales competidores?

¢Alguna normatividad de tu ciudad ha influido en la
venta de tus productos?

¢Con respecto al fendmeno del nifio; crees que esto
pueda afectar a tu negocio?

Estrategias de Estrategia de
Marketing cartera

¢ Qué productos le genera gran inversion y no le
produce ganancias?

¢ Qué productos requieren gran inversion y le genera
ganancias?

¢ Qué productos no necesitan mucha inversiony le
generan ganancias?

¢ Qué productos no necesita mucha inversion y no le
genera ganancias?

Estrategia de
posicionamiento

¢Existe clientes que visitan continuamente su taller
de artesania?

Marketing Mix Producto

¢Con que frecuencia compra usted los productos de
artesania?

¢Brinda el taller de artesania un servicio adicional
después de la venta?

¢En que se fija usted al comprar un producto de Cuestionario -
artesania? Encuesta

Plaza

¢Ha localizado el taller de artesania en otros lugares
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ferias y/o eventos?

¢Le gustaria la idea de recibir sus productos mediante
Delivery?

¢Se puede localizar facilmente el taller de artesania
en la ciudad de Eten?

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Precios ¢ Considera usted que los precios de los productos del
taller de artesania son accesibles?
¢ El taller de artesania realiza descuentos en fechas
determinadas?
Promocién ¢Realiza el taller de artesania publicidad cuando se

presenta en algun evento?

¢Recomendaria los productos que ofrece el taller de
artesania a familiares y amigos?

¢Ha escucha o visto en algin medio de comunicacion
sobre el taller de artesania?

¢En qué medio de comunicacion a escuchado o visto
sobre el taller de artesania?
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3.2. Tipo de estudio y disefio de investigacion

El tipo de investigacion del presente estudio es descriptivo y proyectivo:

3.2.1. Descriptivo, ya que se realizara la identificacion de las caracteristicas de los fendmenos.
(Hurtado J. , 2000)

3.2.2. Proyectivo, tiene como objetivo realizar disefio, el cual ayudara a solucionar el problema
(Hurtado J. , 2000). EI disefio de la investigacion es no Experimental y Transaccional o

transversal descriptivo.

3.2.3. No experimental: Dado que no se manipularé la forma intencional de las variables, lo
que pretende es observar los fendmenos y posteriormente analizarlo. (Uribe, 2004)

3.2.4. Transaccional o transversal descriptivo: Es un tipo de disefio en el cual se indaga los
valores de la variable. Es la que establece una descripcion de un conjunto de personas u

objetos. Es un estudio en el que las hipotesis, estas también son descriptivas. (Uribe, 2004)

3.3.  Poblacion y muestra de estudio
3.1.1. Poblacion

Es un conjunto de personas, que poseen caracteristicas similares, estas también son
visibles y medibles. (Di Rienzo, et al). La poblacién para este trabajo de investigacion es de

7,000 clientes; cuya dato fue proporcionado por la duefia de la empresa.
3.1.2. Muestra:

Segun Arias (1999) define la muestra como un subconjunto de los elementos que
conforman a ese conjunto. La muestra, por otra parte, representa la designacion del elemento

que representa a un conjunto de la poblacion.

Por otra parte, Zarcovich (citado en Rios, 2012) define la muestra censal como es la

obtencion de toda la poblacion, ya que la poblacion es pequefa.

En este caso, nuestra poblacion esta conformada por dos partes, entrevista a la duefia del

negocio y a los clientes que visitan el taller.

n = Z’pg
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e2

n=  (1.96)?(0.5) (0.5)
(0.07)?

n= 191 clientes

Donde:

Z= Nivel de varianza =95% = 1.96

p= Variabilidad negativa= 0.5

g= Variabilidad positiva= 0.5

e=error 7% = 0.07

n = La muestra es de 191 clientes

3.4.

M¢étodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Métodos de investigacion

b)

d)

Los métodos a emplea en la investigacion son los siguientes:

Método del Embudo: Método de investigacion que permite plantear correctamente un
problema, ordenado y secuencial. Este método consiste en partir de premisas generales a
premisas especificas y asi concluir en el problema central de la investigacion (Malhotra,
2004).

Método deductivo: Se refiere a partir de hechos generales para formular explicaciones
particulares, en el caso del proyecto de investigacion, se partio de antecedentes y casos
internacionales hasta llegar a locales (Bernal, 2006).

Meétodo analitico: Método de investigacion que consiste en la division de los elementos de
un todo a estudiar, para el posterior analisis tanto de sus causas como de sus efectos
(Bernal, 2006)

Meétodo sintético: Proceso de raciocinio orientado a acoplar distintos elementos de un

fendmeno, para describirlos de manera resumida, metddica y breve (Bernal, 2006).

3.4.2. Técnicas de recolecciéon de datos

Para la realizacion de la investigacion se ha recurrido a las siguientes técnicas:
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a) Técnicas de recoleccion de datos: Encuesta, técnica que permite obtener informacion a

través de preguntas a otras personas, un instrumento propio de la encuesta es el

cuestionario. (Hurtado J. , 2010)

b) Técnica de la observacion: Es una técnica de recopilacion de informacion de las cosas o

acontecimientos que suceden en la realidad mediante el empleo de los sentidos. (Yuni &

Urbano, 2006)

c) Técnica de la entrevista: La entrevista es una técnica que permite la obtencion de

informacion mediante una conversacion de naturaleza profesional (Juni & Urbano, 2006).

Tabla N° 3

Ficha técnica: Cuestionario Encuesta - Entrevista

Autores Niquen Zefia Kevin Junnior y Saucedo Regalado Veronica
Melina

Afio de edicién 2019

Ambito de aplicacion Clientes

Forma de administracion Individual

Areas que explora

Objetivos, recurso humano, clientes, productos o servicios,
mercado objetivo, fortalezas, oportunidades, debilidades,
amenazas, estrategias de cartera, estrategia de

posicionamiento, producto, precio, plaza, promocion.

Descripcion del

cuestionario encuesta

Esta constituido por 12 Items, con respuestas de tipo

dicotomicas y 25 items con respuesta de tipo abierta

Normas de correccion

El instrumento estara sujeto a las correcciones de los

expertos, asi mismo de la poblacion.

Validez y confiabilidad

La validez se refiere al grado en el que el instrumento
realmente mide la variable que se intenta medir. Son tres
tipos de validez:

Validez de contenido: Se determina mediante el juicio d
expertos en el tema, los cuales juzgaran la capacidad del
instrumento para evaluar las variables que se pretende

medir.

19



Validez de constructo: Evalia el grado en el que el
instrumento refleja la teoria de la variable que se va a
medir.

Validez de criterio: Correlacionar los puntajes obtenidos
con criterios validos.

La confiabilidad determina el grado en el que la aplicacion
repetida del instrumento al mismo sujeto y en condiciones

parecidas produce igual resultados.

Elaboracion: Niquen y Saucedo

3.5.  Procesamiento de datos y analisis estadistico

Para tabular los datos de manera electronica, se llevard a cabo la creacién de una base de
datos utilizando el programa estadistico SPSS 24, ya que facilitara los resultados de las

encuestas que se hayan realizado.

IV. Resultados
4.1 Entrevista a la dueina del taller de artesania Rufina

Al realizar la entrevista dirigida a la duefia del taller de artesania nos dio a conocer que su
objetivo a largo plazo es convertir el taller en una asociacion y vender los productos a las
demas regiones del Peru, ya que se considera que a un futuro cuando ya esté formalizado como
asociacion, se buscara socios y colaboradores que verdaderamente trabajen y se sientan a gusto

colaborando con el taller de artesania.

Los productos que el taller de artesania Rufina ofrece estan dirigidos a sus clientes,
turistas y en especial a las mujeres, ya que en ellas estan la demanda de sus productos que

existe.

Entre sus principales productos se encuentran los sombreros, manualidades como
monederos, carteras, llaveros, paneras, aretes, telares, billeteras, portabotella, pulseras, sonajas,
etc., todo ello elaborado a base de paja palma macora. Estos productos son vendidos tanto a los
turistas que llegan al taller como a los propios clientes. La duefia del taller de artesania Rufina
fundamenta, lo que les hace diferente a los demés talleres de artesania es el tiempo de

ensefianza que viene realizando el taller sobre sus productos y/o procesos para la elaboracion de
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los mismo, los cuales son brindados a los estudiantes, turistas, madres de familias, etc.; dispone
de una variedad de productos, siendo estos accesible para los consumidores. La duefia del local
también nos informa que recibe invitaciones de organizaciones no gubernamentales, como Sites
Sipén, de otros talleres artesanales, para que brinde charlas, como también para que aprenda
nuevos modelos, nuevas tendencias, nuevas formas de trabajar los productos de artesania. El
taller de artesania cuenta con un sélo punto de venta. A pesar de estar en la era de la tecnologia,
el taller de artesania no cuenta con tecnologia que le facilite la elaboracion de sus productos, ya
que la duefia prefiere elaborarlos manualmente, tampoco cuenta con red social, pero el taller si
se abastece con los recursos necesarios para la elaboracion de los productos a pesar de que el

espacio es alquilado, siendo un punto que se puede mejorar a un futuro.

Los escases de la materia prima para la elaboracion de sus productos pueden ser una de
las circunstancias que hace que las ventas disminuyan. ElI ndmero de clientes estd en
estancamiento. La competencia copia los disefios de los productos del taller de artesania
Rufina, pero eso no es obstaculo para que el taller Rufina siga siendo rentable, ya que su
ganancia supera a la inversion realizada en el taller. La duefia del taller si tiene conocimiento
sobre sus competidores existentes, los cuales son cuatro asociaciones de artesanos y cuatro

talleres competidores.

La normatividad de la ciudad de Eten ha influido en la venta de sus productos, ya que se
redujo el espacio de alquiler en el parque principal en época de feria de 25 m2 a 9 m2, lo que
ocasiona que se tenga una cantidad limitada de la exhibicion de los productos.

Con respecto al fendmeno del nifio se redujo las ventas de los productos ya que tanto

turista como clientes no visitaban el taller de artesania.

Los productos que genera gran inversion y le genera grandes ganancias son los sombreros

elaborados a base de paja palma macora.

Los productos que no generan gran inversion, pero le produce ganancias son los telares y

los productos pequefios.

Como punto final, existen clientes que visitan el taller de artesania continuamente para

hacer pedido de productos artesanales, algunos de ellos son personas de otros departamentos
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que compran en cantidades superiores a 100 unidades para obsequios ya sea de cumpleafios,

para obsequiar a los huéspedes de hoteles, hostales.

4.2. Tabulacién de resultados de encuesta

TablaN° 4

Sexo de los clientes del taller de artesania Rufina, Chiclayo 2019

Sexo N° de Clientes Porcentaje
Masculino 74 39%
Femenino 117 61%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

® Masculino

® Femenino

Figura 2 Sexo de los clientes del taller de artesania Rufina, Chiclayo 2019
Fuente: Tabla 4
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 2 se observa que el mayor porcentaje de clientes (61%) son del sexo
femenino; mientras tanto en un menor porcentaje estan los hombres (39%). Esto se puede deber
a que en parte el taller de artesania confecciona sus productos artesanales para el género

femenino que para el masculino.
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TablaN° 5

¢Con qué frecuencia compra usted los productos de artesania?

Frecuencia de compra N° de clientes Porcentaje
Semanal 26 14%
Mensual 102 53%
Anual 63 33%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

m Diario

= Semanal

= Mensual
Anual

Figura 3 Frecuencia de compra de los productos de artesania
Fuente: Tabla 5
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 3 se observa que el mayor porcentaje con un 53% de los clientes compran
productos de la artesania mensualmente y el menor porcentaje con un 14 % de los clientes
comprar productos en la artesania semanalmente. Esto se debe a que ciertos clientes, como
expresaron a la hora que se les estaba tomando la encuesta, mensualmente hacen visitas a
parientes, familiares, amigos y compran productos para darselos como obsequios. También
estos productos son comprados para posteriormente regalarselos a turistas que lleguen quizés a

visitar a la ciudad de Eten, o los turistas que compren directamente.
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TablaN° 6

¢Brinda el taller de artesania un servicio adicional despueés de la venta?

Servicio Adicional N° de Clientes Porcentaje
Si 176 92%
No 15 8%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

mSi
= No

Figura 4 Servicio adicional que brinda el taller de artesania Rufina
Fuente: Tabla 6
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 4 se observa que el mayor porcentaje con un 92% de los clientes recibieron
un servicio adicional en el taller de artesania mientras que el menor porcentaje con un 8% no
recibieron un servicio adicional en el taller de artesania ya que como bien afirmaron la mayoria
de encuestados, el servicio adicional que realizan la duefia del taller de artesania Rufina, es
plasmar, algin mensaje o nombre que los clientes quieran que se les coloque en los productos
que estos compren, para poder regalarselos, en la mayoria, a sus familiares, amigos, clientes

mismos, etc.
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TablaN°® 7

¢En qué se fija usted al comprar un producto de artesania?

Fijacion N° de Clientes Porcentaje
Calidad 47 25%
Precio 38 20%
Atencion 35 18%
Presentacion 71 37%
Total 191 100%

Elaboracién: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

Presentacion

37% = Calidad

® Precio

= Atencién
Presentacion

Figura 5 Servicio adicional que brinda el taller de artesania Rufina, Chiclayo 2019
Fuente: Tabla 7
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 5 se observa que el mayor porcentaje con un 47% de los clientes se fijan al
comprar un producto en el taller de artesania, en la presentacion mientras que el menor
porcentaje con un 18% se fijan al comprar un producto en el taller de artesania en la atencion.
La presentacion de un producto, sus colores, su forma, sus caracteristicas es un factor clave

para un producto, ya que es lo primero que un cliente, un comprador ve.
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TablaN°® 8

¢Ha localizado el taller de artesania en otros lugares como ferias y/o eventos?

Localizacion N° de Clientes Porcentaje
Si 118 62%
No 73 38%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

mSj
= No

Figura 6 Localizacion del taller de artesania en otros lugares como ferias y/o eventos,
Chiclayo 2019

Fuente: Tabla 8
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 6 se puede apreciar que el 62% de los clientes si a localizado el taller de
artesania en otros lugares como ferias y/o eventos; mientras que el 38% desconoce que el taller
de artesania haya sido localizado en lugares como ferias y/o eventos.

Segun cuentan los encuestados, el taller de artesania Rufina siempre para presente en las
ferias que se realizan en la Ciudad de Eten, ya sea en el aniversario de la ciudad y también en la
feria del Divino Nifio del Milagro. Su lugar clave del taller de artesania Rufina, como dicen los

encuestados, es al frente de la municipalidad de Eten, ubicado en el parque principal.
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TablaN° 9

¢Le gustaria la idea de recibir sus productos mediante el sistema de Delivery?

Delivery N° de Clientes Porcentaje
Si 41 21%
No 150 79%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

160 79%
140
120

100

u Sj
= No

80

60

21%

40

20

Si No

Figura 7 Recepcion de los productos de artesania mediante el sistema de Delivery, Chiclayo
2019

Fuente: Tabla 9
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 7 se observa que el 79% de los clientes no desean recibir sus productos
mediante el sistema de Delivery, sin embargo, solo el 21% de clientes si les gustaria acceder a

este servicio de Delivery.

La mayoria de los clientes no han deseado tener el servicio de Delivery, ya que prefieren

ir al taller de artesania para asi poder observar el resto de productos que brinda.
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Tabla N° 10

¢,Se puede localizar facilmente el taller de artesania en la ciudad de Eten?

Localizacion del taller N° de Clientes Porcentaje
Si 183 96%
No 8 4%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

4%

u Si
uNo

Figura 8 Localizacion facil del taller de artesania en la ciudad de Eten, Chiclayo 2019

Fuente: Tabla 10
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 8, el 96% de los clientes del taller de artesania si pueden localizar facilmente
el establecimiento cuando se le visita, sin embargo, hay un porcentaje de 4% de clientes que se

les hace dificil o no tan facil poder encontrar el taller de artesania en la ciudad de Eten.

Esto se debe a que el taller de artesania se encuentra ubicado en la entrada principal de la
ciudad de Eten, y el resto de talleres de artesania se encuentran en casas adentradas en

callejones, lejos del centro de la ciudad y a las afueras de la ciudad.
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Tabla N° 11

¢ Considera usted que los precios de los productos del taller de artesania son accesibles?

Precios Accesibles N° de Clientes Porcentaje
Si 150 79%
No 41 21%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

u Sj
= No

Figura 9 Accesibilidad de los precios de los productos del taller de artesania Rufina, Chiclayo
2019

Fuente: Tabla 11
Elaboracion: Niquen y Saucedo

Con respecto a la Figura 9, se aprecia que el 79% de los clientes consideran que los
precios que ofrece el taller de artesania en sus productos si son accesibles para su bolsillo,

mientras que el 21% opina que no son accesibles, siendo esto un punto en contra para el taller.

Se dice que son accesibles, porque a diferencia de otros talleres artesanales excepto 1, el
taller de artesania Rufina ofrece precios accesibles que permite que los productos tengan

circulacion en el mercado.
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Tabla N° 12

¢El taller de artesania realiza descuentos en fechas determinadas?

Descuentos N° de Clientes Porcentaje
Si 129 68%
No 62 32%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

mSj
= No

Figura 10 Realizacion de descuentos en el taller de artesania Rufina, Chiclayo 2019

Fuente: Tabla 12
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 10, el 68% de los encuestados opina que, si se realizan respectivos
descuentos a la hora de comprar un producto en el taller de artesania, no obstante, el 32%

opinan que no se le realiza descuentos a la hora de la compra de productos de artesania.

Estos descuentos, basicamente, se deben a que existen clientes que viene comprando
desde los inicios del taller de artesania, es por ello que en algunos clientes se aplican

descuentos en el precio de los productos, ya sea en ventas al por menor y al por mayor.
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Tabla N° 13

¢Realiza el taller de artesania publicidad cuando se presenta en algin evento?

Publicidad N° de Clientes Porcentaje
Si 0 0%
No 196 100%
Total 196 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

mSi
= No

Figura 11 El taller de artesania realiza publicidad cuando se presenta en algin evento.

Fuente: Tabla 13
Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 11 se aprecia que el 100% de los clientes no han observado o escuchado
alguna publicidad hecha por el taller de artesania Rufina cuando se va a presentar en algun tipo
de evento. Se ha visto a la duefia del taller de artesania por medios de comunicacién quizas
hablando del taller, de la labor que hace, pero para promocionarse cuando se presenta a algin

evento o feria, no realiza ningun tipo de publicidad.
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Tabla N° 14

¢Recomendaria los productos que ofrece el taller de artesania a familiares y amigos?

Recomendacion N° de Clientes Porcentaje
Si 193 98%
No 3 2%
Total 196 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

uSi
= No

Figura 12 Recomendacion de los productos que ofrece el taller de artesania a familiares y

amigos.

Fuente: Tabla 14
Elaboracion: Niquen y Saucedo
En la figura 12, el 98% de los encuestados si recomendaria los productos de artesania del

taller Rufina, no obstante, el 2% no recomendaria los productos del taller de artesania Rufina.

Esto se debe a que los clientes del taller de artesania afirman que recomendarian al taller
de artesania Rufina, por la forma de atencion, la amabilidad, la diversidad de los productos que

existen, por los productos mismos.
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Tabla N° 15

¢Ha escuchado o visto en algin medio de comunicacion sobre el taller de artesania? Si la

respuesta el Si pase a la siguiente pregunta, si la respuesta es NO termine con la encuesta

Transmision N° de Clientes Porcentaje
Si 165 86%
No 26 14%
Total 191 100%

Elaboracion: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

mSj
= No

Figura 13 Se ha transmitido en algin medio de comunicacion sobre el taller de artesania,
Chiclayo 2019

Fuente: Tabla 15

Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 13, el 86% de los encuestados si han visto o escuchado en algun medio de
comunicacion sobre el taller de artesania Rufina, mientras que el 14% no han visto o escuchado

en algin medio de comunicacién sobre el taller de artesania Rufina.

Esto se explica porque el taller de artesania ha recibido invitaciones de casa televisoras y
casas radiales para hablar sobre la artesania de ciudad Eten, es ahi donde la duefia del taller de

artesania Rufina, habla de los servicios y productos que este ofrece como taller artesanal.
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Tabla N° 16

¢En qué medio de comunicacion a escuchado o visto sobre el taller de artesania?

Medio de comunicacion N° de Clientes Porcentaje
TV 2 1%
Radio 56 34%
Periodico, Revista 83 50%
Internet 24 15%
Total 165 100%

Elaboracién: Niquen y Saucedo

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes.

Tv
1%

Internet
15%

mTv
® Radio
m Periodicos, revistas

Internet

Figura 14 Medio de comunicacion en donde se ha visto sobre el taller de artesania.
Fuente: Tabla 16

Elaboracion: Niquen y Saucedo

En la figura 14, el 86% de los encuestados si han visto sobre el taller de artesania en
periddico o revista, mientras que el 1% ha visto sobre el taller de artesania en la television. El
mayor porcentaje lo tiene periddicos y revistas ya que tanto clientes como la duefia del local
nos afirman que diversos periddicos venian a hacerles reportaje a las diferentes artesanas y es

por ese motivo que se ha encontrado con mayor porcentaje ese medio de comunicacion.
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4.3. Propuesta de Disefio de un Plan de Marketing para el taller de artesania Rufina en
Ciudad Eten

Disefio de un Plan de Marketing para el taller de artesania Rufina en Ciudad Eten

I.  Misiony Vision
1.1. Mision:

Ser el mejor taller de artesania que brinde una diversidad de productos y una mejor

atencion al cliente.
1.2. Vision:

Nuestra vision es, dentro de 5 afios llegar a convertir el taller de artesania en una

asociacion, y que y que ademas a ello, contribuir con la sociedad.
Il. Objetivos

2.1. Objetivo General

Elaborar un plan de marketing mix para el taller de artesania “Rufina” de la ciudad de

Eten.

2.2. Objetivos Especificos

e Establecer las estrategias de marketing méas adecuadas.

e Fortalecer y promocionar la imagen del taller artesanal y sus productos.

e Incrementar la frecuencia y cantidad de compra de los productos del taller artesanal.
I11. Analisis de la situacion

3.1. Analisis interno

3.1.1.Fortaleza:

e Ensefianza de calidad.

e Diversificacion de los productos.
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e Servicio post — venta.

e Alta permanencia en el mercado.

e Precios competitivos.

e Disponibilidad de Stock de productos artesanales.
e Disefios propios.

3.1.2.Debilidades:

e No tenemos los recursos financieros necesarios.

e Falta de publicidad (No tiene presencia en la web)
e Falta de un Plan de Marketing.

e Falta de seguimiento a los potenciales clientes.

e El taller no acepta pagos con tarjeta de crédito y/o débito.
3.2. Analisis externo

3.2.1.Entorno econémico:

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2017) en el 2017 informo que la
produccion nacional de harina y aceite de pescado, café, azucar, cobre, plata, oro,
agropecuarios, textiles, pesqueros, siderometallrgico, quimico y metalmecanico aumento en
2,28% con respecto al mes de agosto del afio 2016, asi mismo dio a conocer el jefe del Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica sobre lo que va del afio Enero — Agosto incremento6 en un
2,20%. Tenemos también que el total de poblacidn en el 2015 que son econémicamente activas
son las personas de 14 a mas afios siendo un total de 17 062 409, siendo de esta manera el 9,
519,248 hombres y 7, 543,161 mujeres.

El ingreso promedio mensual de las mujeres en el 2016 fue de 1191.7, en el afio 2017 hubo
un aumento del ingreso promedio mensual con un 1213.1 siendo la variacién de 1.8%; mientras

que el ingreso promedio mensual de los hombres en el 2016 fue de 1713.1 y en el afio 2017
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existié un aumento del ingreso promedio mensual de 1769.4 siendo la variacion entre ambos

afios de 3.1% (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017).
3.2.2.Entorno demogréfico:

Segun informa (Radio Programa del Perd, 2016), durante el afio 2016 alrededor de dos mil
turistas visitaron la ciudad de Eten durante la fiesta realizada en honor al Divino Nifio del
Milagro, el cual se realiza del 12 al 25 de Julio de cada afio.

3.2.3.Entorno climatoldgico:

Segun Sdcola (s.f.), durante el verano en la ciudad Eten, la temperatura minima es de 19.4
°C y la temperatura méxima de 30.9° C. En la estacién de otofio la temperatura minima es de
16.2° C y la temperatura maxima es de 29.3° C. En la estacion de invierno la temperatura
minima es de 14.7° C y la temperatura méxima es de 24° C. En la estacion de primavera la

temperatura minima es de 15.2° C y la temperatura maxima es de 28.3° C.
3.2.4.Entorno tecnoldgico:

El acceso a internet es de personas mayores de 6 afios, en el 2016 se registro que el 45 %
de las mujeres tienen acceso a internet siendo superado por el afio 2017 con un 46.6% de las
mujeres que tienen acceso a internet, siendo la variacion un 1.6%, con respecto a los hombres
en el 2016 se registrd que el 51.5% de los hombres tienen acceso a internet lo cual para el afio
2017 aumento con un 52.9%, siendo de esta manera la variacion de un 1.4% (Instituto Nacional

de Estadistica e Informatica, 2017).

3.2.5.Oportunidades:

e Magquinarias de ultima tecnologia

e Turistas que llegan a las ferias de Eten.

e Clientes insatisfechos.

e Esuno de los pocos talleres que tiene un local exclusivo para sus ventas.

3.2.6. Amenazas:
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e Catéstrofes naturales.

e Incremento de precios de la materia prima.

e Crecimiento de la competencia / Desarrollo de otras marcas.

e Ingresos de nuevos productos acabados y bajos costos de la competencia.

3.3. La matriz FODA

Fortalezas
F1: Ensefianza de calidad.
F2: Diversificacion de los
productos.
F3: Servicio post — venta.
F4: Alta permanencia en el
mercado.
F5: Precios competitivos.
F6:  Disponibilidad de
Stock de productos
artesanales.
F7: Disefios propios.

Debilidades

D1: No tenemos los
financieros necesarios.

D2: Falta de publicidad (No tiene
presencia en la web)

D3: Falta de un Plan de Marketing.
D4: Falta de seguimiento a
potenciales clientes.

D5: EIl taller no acepta pagos con
tarjeta de crédito y/o débito.

recursos

los

Oportunidades

EstrategiaF - O

EstrategiaD - O

O1: Maquinarias de
Gltima tecnologia

O2: Turistas que llegan
a las ferias de Eten.

03: Clientes
insatisfechos.

O4: Es uno de los pocos
talleres que tiene un
local exclusivo para sus

ventas.

F1 — 0O2: Ensefianza de
calidad a los turistas que
Ilegan a Eten.

F2 — O3: Diversificacion
de los productos para
cubrir los clientes
insatisfechos.

F3 — O3: Servicios de post
venta para los clientes
insatisfechos.

D2 - 03: Para los clientes
insatisfechos realizar publicidad, de
esta manera puedan saber del taller.
D5 — O3: Turistas de Eten, los cuales
puedan realizar el pago mediante la
tarjeta de crédito.

D1 - O1: Maquinaria para una mayor
efectividad en la elaboracion de
productos.

EstrategiaF - A

Estrategia A-D

Amenazas

Al: Catastrofes
naturales.

A2: Incremento de
precios de la materia
prima.

A3: Crecimiento de la
competencia /
Desarrollo de otras
marcas.

F3 — A3: Tiene servicio de
post — venta, por lo tanto,
es un valor agregado que
ofrece y que la
competencia no ofrece.

F6 — A2: Disponibilidad
de Stock, lo cual Ia
empresa no le afectaria en

D3 — A3: Realizar un Plan de
Marketing para dar a conocer la
diversificacion de los productos y los
disefios propios que tiene el taller
Rufina, de tal manera que nos
permitira hacer frente al crecimiento
de la competencia.
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A4: Ingresos de nuevos | caso de incremento de
productos acabados Y | precios.

bajos costos de la
competencia.

Fuente: Elaboracion propia

IV. Estrategias de Marketing
4.1. Estrategia de cartera
4.1.1.Estrella:

En este cuadrante se encuentran ubicados los productos, los cuales necesitan de una mayor

inversion y que produce una mayor rentabilidad, en este caso tenemos a los sombreros.
4.1.2.Vaca

En este cuadrante se encuentran ubicados los productos, los cuales necesitan de una menor
inversion y produce una mayor rentabilidad, en este caso tenemos a los Telares y productos de
menor tamafio como los Pulseras, aretes, monederos, carteras, sortijas, llaveros, barquitos de

totora, billeteras, portabotella, paneras, telares, sonajas, discos.
4.2. Estrategia de posicionamiento

Los clientes que visitan el taller de artesania continuamente, hacen pedido de productos,
algunos de ellos son personas de otros departamentos que compran en cantidades superiores a
100 unidades para obsequios ya sea de cumpleafios, para obsequiar a los huéspedes de hoteles,

hostales.
La manera de posicionarse en la mente del consumidor es:

Basado en un atributo:

e Se basa en la presentacion del producto, ya que en los resultados de la encuesta se

determind que el 37% de los clientes se fijan a la hora de compra en la presentacion.

Basado a los beneficios:
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5.1.

La ensefianza que brinda el taller sobre el proceso de elaboracion de sus productos y que
esto, de una forma indirecta es beneficioso para el taller de artesania, ya que ayuda a

posicionarse en la mente del consumidor.
Frente a los competidores:

Segun el anexo N2 03, se aprecia que el taller de artesania Rufina cuenta con mayor puntos
a favor en comparacion a su competencia; en este caso son: la diversificacion de sus
productos (Véase Anexo N2 02); la facil ubicacién del taller en la ciudad de Eten ya que el
taller de artesania Rufina se encuentra en la entrada principal de la ciudad, en cambio el
resto de talleres funcionan en las casas de las propias artesanas lo que hace que su
ubicacion no sea tan facil de ubicar; la ensefianza que brinda a terceros (escolares, turistas,
en conferencias, etc.) por parte del taller Rufina y ASDINIM; y en el servicio postventa
realizado solo por el taller de artesania Rufina.

Con respecto a las redes sociales, el taller de artesania Rufina no cuenta con ninguno de
ellos, al igual que el competidor N° 04, a diferencia del taller ASDINIM vy el taller
competidor N°03.

En base a la calidad o al precio:

El precio con el que trabaja es accesible, ya que labora con ganancias del 50% de la
inversion. Esto le permite penetrarse en la mente del consumidor al momento de la

eleccion de un producto de calidad, buena presentacion y accesibilidad de compra.
Marketing Mix
Estrategia para el Producto

Los clientes se fijan en la presentacion por lo que el taller de artesania debe de tener un
valor agregado en la entrega de los productos. Es por ello es que es necesario implementar

un grafismo el cual represente al taller de artesania Rufina.

Este grafismo estara representado de la siguiente manera:
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5.2.

5.3.

Esta letra representa la letra inicial del nombre del taller de artesania. Este grafismo estara
plasmado en el nuevo empaque que se daré junto al producto.

En sus productos de innovacion serian:

A las carteras, incorporar luz led, que posibiliten la visualizacion de objetos guardados en
ellos, durante los periodos de poca iluminacion.

Pulseras personalizables.

El taller de artesania se dedica a elaborar productos hechos en su mayoria de paja palma
macora, brindando también servicio adicional de post venta. Por lo tanto, en el servicio de
post venta se integraria una explicacion de la manera de elaboracion del producto que se ha
adquirido.

Estrategia para el Precio

Para época de aniversario de Eten se ofrecera por cada producto mayor a S/20.00 soles que
Ileve se les regalara un llavero totalmente gratis.

Por ser dia de cumpleafios del cliente comprador, se le ofrecerd cualquier producto a un
20% de descuento.

Oferta para todo el afio, por compras de S/ 80.00 en adelante, sera participe en la ruleta de
regalo que estara disponible en el taller.

Estrategia para Plaza

El taller de artesania habitualmente cuenta con un punto de venta, la cual tiene una facil

localizacion, pero en época festiva se le encuentra en ferias y/o eventos, los cuales son

realizados en su totalidad en el parque principal de la ciudad de Eten.

Para poder crecer el nimero de clientes se sugiere estar de la mano con la tecnologia, con

las redes sociales contando con una pagina web donde indique en que ferias se va a presentar el

taller, sus descuentos en fechas determinadas y que productos brinda.

A ello se le agrega que se podria implementar puntos de ventas en:
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e Playas (Ciudad Eten, Puerto Eten, Pimentel): por la afluencia de personas, turistas,

visitantes en épocas de verano.

e Museos (Sipan, Brunning, Sican, Museo Ferroviario): por la afluencia de personas de
diferentes puntos de la macro region, y de una manera de compartir la informacion de la

cultura de Ciudad Eten y sus artes plasmados en los productos artesanales.
e Parques (Ciudad Eten, Puerto Eten)
5.4. Estrategia para Promocién

El taller de artesania tiene una buena reputacion por lo que sus clientes recomiendan este

taller.

El taller no cuenta con algudn tipo de publicidad antes de presentarse en algun evento, pero

si ha visto y hablado en alguna ocasion en periddicos y revistas.
Como parte de la promocién se establecieron algunas ideas:

e Para épocas de verano, por cada compra superior a los S/ 10.00 que se realice se le dara al
cliente, turista que compre cualquier producto de taller de artesania, una gorra hecha a base

de cartulina como el ejemplo siguiente:

s

Figura 15 Gorras para verano

e Para que el cliente pueda llevar siempre presente el nombre de la empresa, a cada cliente se
le daré de regalo una pulsera de silicona en la cual estard grabada el nombre y/o logo del

taller de artesania como el ejemplo siguiente:
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Figura 16 Pulsera de Silicona

e También se implementard un banner el cual se colocara en todo evento y/o feria que se

presente el taller de artesania Rufina.

e Se implementara también la reparticion de volantes informativos en la cual se detallara el
nombre de la empresa, su direccidn, los productos que se ofrecen junto a imagenes

referenciales.
5.5. Presupuesto de Marketing

En el presupuesto de marketing se establecieron puntos importantes en los que el taller de

artesania tendra que invertir para la implementacion del Plan de Marketing Mix.

En el presupuesto se detallan los servicios que se utilizaran al momento de realizar las
estrategias de marketing mix, por parte de los investigadores, en este caso, son los autores de la
tesis, quienes seran los encargados de implementar y estudiar los resultados que se obtenga del

marketing mix realizado al taller artesanal.

Tabla N° 17

Presupuesto de Marketing

. . Valor Valor
Concepto Descripcion Responsable | Unidades Unitario Total
Actividades
Grafismo que se
implementara en los
Creacion de logo productos Investigadores 1 S/250.00| S/250.00
Incorporacién de luces led
Luces Led en productos Investigadores 25 S/5.00] S/125.00
Pulseras Personalizacion con
personalizables nombre del cliente Investigadores 100 S/0.50 S/50.00
Creacion de Pégina | Pagina web donde indique
Web en que ferias se va a Investigadores 1 S/500.00| S/500.00
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presentar el taller

Puntos de venta

Implementacion de puntos
de venta

Artesana

S/25.00

S/100.00

Viseras para sol

Para épocas de verano,
distribucion de viseras de
sol

Artesana

200

S/3.50

S/700.00

Pulseras de silicona

Pulseras de silicona con el
nombre de la empresa

Artesana

1,000

S/0.60

S/600.00

Banners en local

Implementacion de un
banner en el taller
artesanal, con iméagenes de
las distintas categorias de
productos que ofrece

Artesana

S$/50.00

S/50.00

Llaveros Rufina

Llaveros destapa botellas
con logo del taller
artesanal

Artesana

300

S/0.80

S/240.00

Volantes
informativos

Se detallara el nombre de
la empresa, su direccion,
los productos que se
ofrecen junto a imagenes
referenciales

Investigadores

1,000

S/0.30

S/300.00

RR.HH.

Repartidor de
Volantes

Encargado de la
distribucién de los
Volantes en los puntos
establecidos

Artesana

S/250.00

S/250.00

Repartidor de
Pulseras

Encargado de la
distribucion de las Pulseras
en los puntos establecidos

Artesana

S/250.00

S/250.00

Repartidor de
Viseras para el sol

Encargado de la
distribucidn de las Viseras
para el sol en los puntos
establecidos

Artesana

$/250.00

S/250.00

Ingeniero de
Sistemas

Encargado de la creacion
de pagina Web

Investigadores

S$/500.00

$/500.00

Servicios

Movilidad

Movilidad para las
personas encargadas de la
distribucion del
Merchandising

Investigadores

S/60.00

S/240.00

Refrigerio

Refrigerio para las
personas encargadas de la
distribucion del
Merchandising

Investigadores

S/40.00

S/160.00

TOTAL

S/4,565.00

Fuente: Elaboracion propia
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La propuesta basa su accionar en el presupuesto que posee actualmente, solo variando

valores referenciales de ciertas acciones a tomar.

5.6. Cronograma de Actividades
Tabla N° 18

Cronograma de Actividades

Concepto Meses
Actividades 112(3(4|5|6|7|8|9]| 10 11 12
Creacion de logo
Luces Led

Pulseras personalizables
Creacion de Pégina Web
Puntos de venta

Viseras para sol

Pulseras de silicona
Banners en local
Llaveros Rufina

Volantes informativos
Fuente: Elaboracion propia

5.7. Resultados Esperados

e Mejorar empaque donde se entregan los productos a los clientes.

e Diversificacion en los productos artesanales que se ofrecen.

e Fidelizacion de los clientes hacia los productos del taller artesanal Rufina.
e Publicidad adecuada en periddicos, paginas de Facebook, Instagram.

e Descuento por compra al por mayor.

e Descuentos en compra por fecha de cumpleafios.

V. Discusion

En este trabajo de investigacion se estructurd y reviso antecedentes de estudio; en los
cuales se encontrd informacion valiosa sobre la aplicacién de estrategias de marketing,

disefiadas y elaboradas con el propdsito de incrementar las ventas. De las estrategias de
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Marketing propuesta, se logré determinar que los resultados obtenidos de la presente
investigacion son compatibles con las investigaciones de Cabrera (2013), quien sefiala que las
proyeccién estimadas aplicando un Plan de Marketing, logra incrementar las ventas, asi mismo
mejora su posicionamiento en el mercado, siendo esta tesis de mucha importancia dado que nos
da a conocer conceptos tedricos como estrategias de ventas, por lo tanto al aplicar esta
estrategia de Marketing se genera una oportunidad para que la empresa pueda posicionarse en
la mente del consumidor, no solo por la marca, sino como un establecimiento en el cual se
brinde un excelente servicio y asi conllevar a tener un incremento de ventas. De igual manera
los resultados obtenidos de la investigacion de Mestanza, (2014), sefiala que al realizar un Plan
de Marketing es beneficioso dado que la utilidad proyectada aumenta, siendo de esta manera
que la empresa crezca y fortalezca a la empresa en la penetracion en el mercado. Asi mismo los
resultados obtenidos de Soriano (2015), indica que al realizar un Plan estratégico de Marketing
resultara beneficioso dado que se logra captar a mas clientes potenciales, de este modo
aumentar las ventas y posterior a ello tener un crecimiento minimo mensual. Asi mismo es
conforme a el estudio de investigacion de Mestanza, (2014), quien hace mencion que al realizar
un Plan de Marketing la economia de la empresa va a crecer notoriamente, obteniendo un
respaldo que se obtendra sera atractivo. Todo esto al revelar los resultados obtenidos, los cuales
muestran que aplicando el plan de marketing logran un TIR DEL 78%, con una tasa interna de
retorno del 92%, convirtiendo la implementacion del plan de marketing en muy factible para la

organizacion.

Toda esta informacion es de suma importancia, ya que se puede contrastar los resultados
que se obtuvieron en aquellas investigaciones, con los resultados de esta investigacion, con el

fin de percibir los resultados futuros a obtener.

Se espera que con la implementacién del plan de marketing mix en el taller de artesania
Rufina, se pueda lograr mejoras en el taller tales como: la mejora del empaque donde se
entregan los productos a los clientes, para lograr asi penetrarnos en la mente del consumidor,
por un producto con una presentacion que les Ilame la atencidn; se pueda diversificacion en los
productos artesanales que se ofrecen, segun la temporada y/o ocasién en que se presenten,
logrando la fidelizacion de los clientes hacia los productos del taller artesanal Rufina. Todo esto

se puede lograr publicitando el taller en periddicos, paginas de Facebook, Instagram.
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VI.

VII.

Conclusiones

En la presente investigacion se llega a la conclusion de que implementar el disefio de Plan
de Marketing Mix que se elaboro puede llegar a incrementar las ventas de productos
artesanales del taller de artesania Rufina, con lo que estamos dando respuesta al Objetivo

General.

Se elabord un diagnostico del estado actual de las ventas en el taller de artesania Rufina y
como se puede apreciar en el anexo N° 01, las ventas del taller de artesania disminuyeron
al 2015 y aumentaron al 2017, pero si se implementa el plan de marketing Mix, se estima
un crecimiento anual de 7.68% de las ventas del taller y por lo tanto aumente tambien los

ingresos, con lo que se esta dando respuesta al objetivo especifico a.

Se identifico las estrategia del plan de marketing Mix que se empleara para el taller de
artesania Rufina, las cuales son estrategia para el producto, estrategia para el precio,
estrategia para la plaza y estrategia para la promocion, con esto se da respuesta al objetivo

especifico b.

Se determind las caracteristicas que debe de tener la estrategia de solucion para las ventas
en el taller de artesania Rufina, en el cual debe ir plasmado la misién y vision de la
empresa (si es que no lo tuviese, se elaboraria), el analisis de la situacion, las estrategias
de marketing y por supuesto la estrategia de solucidn que es el Marketing Mix, el cual
detalla las caracteristicas que debe de tener cada sub-estrategia para plaza, precio,
producto y promocion. En este punto, se estim6 un VAN = S/ 1580.00 y un TIR del 49%,

y con esto se da respuesta al objetivo c.
Recomendaciones

Se recomienda que toda empresa, en este caso, que el taller de artesania Rufina debe de
disefiar un Plan de Marketing Mix, para dar a conocer sus productos, servicios que ofrece;

y también, dar a conocer la cultura de las trabajadoras de artesania de la ciudad de Eten.

Se recomienda a toda empresa saber el estado actual de las ventas, en este caso al taller de
artesania Rufina le favorece saber el estado actual de sus ventas, ya que esta es un pilar
importante en toda empresa, ya que determina si las ventas van bien y si se esta

obteniendo rentabilidad o no.
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3. Serecomienda que a la hora de elegir la estrategia del plan de marketing que se empleara
para el taller de artesania Rufina, este cumpla con lo que la empresa estd buscando
obtener. En este caso, el Marketing Mix nos permite ver las diferentes herramientas que
nos hara conocer la situacion de la empresa y usar estas herramientas para desarrollar una
estrategia especifica de posicionamiento, como se plasma en la propuesta del Plan de
Marketing Mix.

4.  Se recomienda realizar una buena promocién, publicidad e inversion en la parte de
Marketing, para de esta manera hacer conocida la marca Rufina, para dar a conocer los

productos que este ofrece y los beneficios que se pueden obtener.
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ANEXos

Anexo N° 01

Proyecciones de ventas del taller de artesania Rufina

ANO VENTAS  VARIACIONES % CRECIMIENTO
2014 S/. 1,391.00

2015 S/. 838.00 0.6024 -39.76%
2016 S/. 1,248.00 1.4893 48.93%
2017 S/. 1,421.00 1.1386 13.86%
2018 S/. 1,530.10 1.0768 7.68%
2019 S/. 1,647.57 1.0768 7.68%
2020 S/. 1,774.06 1.0768 7.68%
2021 S/. 1,910.27 1.0768 7.68%
2022 S/. 2,056.93 1.0768 7.68%

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo N° 02

Productos elaborados por los talleres artesanales

PRECIO DEL PRECIO TOTAL-

PRODUCTO PRODUCTO GRAFISMO RUFINA ASDINIM COMPETIDOR 2 COMPETIDOR 3
Sobres / Simple $/.20.00 $/.0.50 §/.20.50 §/.25.00 $/.0.00 $/.18.00
Sobres / Doble S/.25.00 S1.0.50 S/.25.50 S/.25.00 S1.0.00 S/.25.00
Billeteras $/.10.00 S/.0.50 $/.10.50 $/.12.00 S/.0.00 $/.0.00
Monederos Circulares S/.5.00 S1.0.50 S/.5.50 S1.0.00 S/.6.00 S/.5.00
Monederos Lancha S1.5.00 S1.0.50 S1.5.50 S1.5.00 $1.9.00 S1.4.00
Carteras grandes §/.55.00 S/.0.50 §/.55.50 $/.70.00 S/.0.00 $/.0.00
Carteras chicas S/.45.00 S/.0.50 S/.45.50 $/.50.00 $/.0.00 $/.0.00
Pulseras S/.5.00 S1.0.50 S/.5.50 S1.7.00 S1.0.00 S/.6.00
Aretes $/.5.00 S/.0.00 $/.5.00 S/.5.00 $/.0.00 $/.0.00
Aretes pequefios S/.3.00 S1.0.00 S/.3.00 S1.3.00 S1.0.00 S1.0.00
Aretes de circulo S/.6.00 S1.0.00 S/.6.00 S/.8.00 S1.0.00 S1.0.00
Correas de paja $/.15.00 S/.0.50 §/.15.50 §/.15.00 S/.0.00 $/.0.00
Correas $/.10.00 S/.0.50 §/.10.50 $/.20.00 $/.0.00 $/.0.00
Bolsos de hilo S/.45.00 S1.0.50 S/.45.50 S1.0.00 $1.0.00 S1.0.00
Panera chica S/.25.00 S/.0.50 S/.25.50 S/.25.00 S/.0.00 $/.0.00
Panera grande $/.30.00 S/.0.50 §/.30.50 §/.35.00 $/.0.00 $/.0.00
Cofres grandes S/.20.00 S1.0.50 S/.20.50 S1.0.00 S/.25.00 S/.20.00
Cofres medianos §/.15.00 S/.0.50 §/.15.50 S/.20.00 $/.20.00 S/.0.00
Cofres pequefios S/1.10.00 S1.0.50 S/.10.50 S1.0.00 $1.0.00 S1.0.00
Llaveros S/.5.00 S1.0.50 §/.5.50 S1.5.00 $1.0.00 S1.0.00
Llaveros simples S1.3.00 S§1.0.50 S/.3.50 S1.3.00 S§1.0.00 S1.0.00
Sombreros grandes S1.120.00 S1.0.50 S1.120.50 §/.150.00 $1.0.00 S1.0.00
Sombreros medianos $/.100.00 S$1.0.50 S1.100.50 S1.80.00 S§1.0.00 S1.0.00
Sombreros Voleros S/.80.00 S§1.0.50 S/.80.50 S1.0.00 S1.0.00 S1.0.00
Vinchas S1.7.00 S1.0.50 S/.7.50 S1.0.00 S1.0.00 S1.0.00
Vinchas simples S/.5.00 S/.0.50 S/.5.50 S/.0.00 $/.0.00 S/.5.00
Portaservilleteros S/.15.00 S$1.0.50 S/.15.50 S1.0.00 S§1.0.00 S1.0.00
Porta platos ovalado S$1.20.00 S1.0.50 S1.20.50 S$1.0.00 S$1.0.00 S1.0.00
Porta platos redondos S/.100.00 S1.0.50 S/.100.50 S1.0.00 $1.0.00 S/.0.00
Sombreros de hilo $/.20.00 S/.0.50 S/.20.50 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Bufandas S/.20.00 S1.0.50 S/.20.50 S1.0.00 S1.0.00 S/.0.00
Gorros de luna $/.20.00 S/.0.50 §/.20.50 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Ponchos §/.35.00 S/.0.50 §/.35.50 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Ponchos medianos S/.25.00 S1.0.50 S/.25.50 S1.0.00 S1.0.00 S1.0.00
Portabotella $/.20.00 S/.0.50 S/.20.50 S/.0.00 S/.25.00 $/.18.00
Sortijas/Anillos S/.2.00 $/.0.00 §/.2.00 $/.0.00 $/.3.00 S/.2.00
Floreros S/.0.00 S1.0.00 $/.0.00 S1.0.00 S/.25.00 S1.0.00
Adorno de sombrero S1.0.00 S1.0.00 S1.0.00 S1.0.00 $§1.0.00 S§1.12.00
Flores $/.0.00 $/.0.00 §/.0.00 $/.0.00 $/.10.00 $/.0.00

TOTAL S/.16.00 S1.967.00 S/.563.00 S/.123.00 S/.115.00
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Anexo N° 03

Cuadro comparativo entre talleres artesanales

Diversificacion de productos

Precios Bajos

Facil Ubicacion

Ensefianza a Terceros

Servicio Post - Venta

Redes Sociales
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Anexo N° 04: Entrevista dirigida a duefia del taller de artesania Rufina de Ciudad Eten

Estimada sefiora Nolberta Yafac Chafloque, solicitamos su colaboracion respondiendo
las siguientes preguntas, cuya finalidad es recolectar informacion sobre la situacion
actual del taller de artesania Rufina de la Ciudad de Eten.

20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.

¢Cuenta el taller artesanal con un objetivo a largo plazo?

¢Cree que a un futuro se puede incrementar el numero de socios y colaboradores
cuenta el taller artesanal?

¢Sus productos a qué tipo de personas esta dirigido (Teniendo en cuenta sexo,
edad)?

¢ Cuales son los principales productos que el taller artesanal elabora?

¢Mayormente sus productos son vendidos a clientes de la ciudad Eten o Turistas?

¢ Qué ofrece el taller de artesania que otros talleres no ofrezcan?

¢El taller artesanal es un fuerte competidor en el sector en el que esta dirigido?
¢Cuenta con otros puntos de ventas?

¢ Cuales son sus productos mas rentables?

. ¢ Los productos que ofrece el taller tienen gran demanda en el mercado?

. ¢ Existe tecnologia que permita la facilidad de elaboracion de sus productos?

. ¢Cuenta con alguna red social el taller de artesania?

. ¢ Cuentas con los recursos necesarios para la elaboracion de sus productos?

. ¢ QUuE crees que se puede mejorar en el taller de artesania?

. ¢ Cuales son las circunstancias que hace que la venta de sus productos disminuya?

. ¢El nimero de clientes esta creciendo, esta estancado o decreciendo?

. ¢Usted gasta mas de lo que invierte?

. ¢Recibe el taller de artesania quejas de sus clientes?

. ¢ Tienes conocimientos de sus competidores? ¢Quiénes son tus principales

competidores?

¢Alguna normatividad de tu ciudad ha influido en la venta de tus productos?
¢Con respecto al fendmeno del nifio; crees que esto pueda afectar a tu negocio?
¢ Qué productos le genera gran inversion y no le produce ganancias?

¢ Qué productos requieren gran inversion y le genera ganancias?

¢ Qué productos no necesitan mucha inversion y le generan ganancias?

¢ Qué productos no necesita mucha inversion y no le genera ganancias?

¢Existe clientes que visitan continuamente su taller de artesania?
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Anexo N° 05: Cuestionario — encuesta dirigido a los clientes para medir el
conocimiento que existe sobre el taller de artesania Rufina en Ciudad Eten.

Estimado sefior(a), solicitamos su colaboracién respondiendo el siguiente cuestionario,
cuya finalidad es adelantar un estudio de mercado para evaluar el conocimiento que se
tiene como el taller de artesania Rufina en Ciudad Eten.

Sexo: () Masculino () Femenino

1. ¢Qué tipo de producto de 8. ¢Considera usted que los precios

artesania compra?

¢Con que frecuencia?

de los productos del taller de
artesania son accesibles?

0 Si

0 No

1 Diario 9. (El taller de artesania realiza
1 Semanal descuentos en fechas
1 Mensual determinadas?
1 Anual S
¢Brinda el taller de artesania un 7 No
servicio adicional despueés de la 10. ¢ Realiza el taller de artesania
venta? publicidad cuando se presenta en
1 Si algin evento?
7 No 1 Si
¢En que se fija usted al comprar 1 No
un producto de artesania? 11. ;Recomendaria los productos
1 Calidad que ofrece el taller de artesania a
1 Precio familiares y amigos?
] Atencion o Si
] Presentacion 1 No
¢<Ha localizado el taller de 12. ¢Ha escuchado o visto en algun
artesania en otros lugares ferias medio de comunicacion sobre el
y/o eventos? taller de artesania? (Si la
1 Si respuesta es Sl, pase a la
7 No siguiente  respuesta, si la
¢Le gustaria la idea de recibir respuesta es NO, termine con la
sus productos mediante encuesta)
Delivery? oS
1 Si 7 No
7 No 13. ¢En qué medios de

¢Se puede localizar facilmente el

comunicacién?

taller de artesania en la ciudad 0o Tv

de Eten? [ Radio
1 Si [ Periodicos, revistas
1 No 00 Internet
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Anexo N° 06

Validacion de instrumentos de recoleccién de datos

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

1. INFORMACION DEL EXPERTO:
1.1 Nombre y Apellido
1.2 Profesién
13 Grados académico
1.4 Titulo Profesional
1.5 Institucién donde trabaja
1.6 Cargo que desempeiia
1.7 Teléfono
1.8 Correo Electrénico
1.9 Nombre del Investigador

Chelos QW(O@(Q@;
Adwutfalsiach ¢
: olicesciacto~ MBRA
: olic Odunnns Xaaou
USS - TawnSoa Perd
INTC- Qerente Desarwllo -
Q470STRAS,
. anguto ESC@La-wa! | -

2. VALORACIONES A LOS INSTRUMENTOS:

2.1. Pertinencia de las preguntas o items con los objetivos de la investigacién:

Suficiente Medianamente Insuficiente
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
Entrevista dirigida a la duefia del
taller de artesania >(
Cuestionario para medir el
ponocimiento que existe sobre el ><
taller de artesania Rufina
2.2. De los items con la(s) Variable(s):
Suficiente Medianamente Insuficiente
Instrumento ' Observaciones V
(3) suficiente (2) (1)
Entrevista dingida a la duena del %

laller de artesania

Cuestionario para medir el
conocimiento que existe sobre el
taller de artesania Rufina
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2.3. Pertinencia de los items con las dimensiones:

Suficiente Medianamente Insuficiente
Instrumento Observaciones
3) suficiente (2) (1)
Entrevista dirigida a la duefia
Hel taller de artesania \(
Cuestionario para medir el
imiento que exste
sobre el taller de artesania \(
Rufina
2.4. Pertinencia de los items con los Indicadores:
Suficiente Medianamente Insuficiente
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
Entrevista dirigida a la duefia
del taller de artesania y
uestionario para medir el
imiento que existe
sobre el taller de artesania ><
Rufina
2.5. Redaccion de ftems: =3
Suficiente Medianamente Insuficiente
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
dirigida a la duefia
del taller de artesania X

Cuestionario para medir el
imiento que  existe
sobre el taller de artesania
Rufina

3. CONCLUSIONES:

Mg.

&

qé}é\Qw O Chiclayo

| §4%0
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

1. INFORMACION DEL EXPERTO:
1.1 Nombrey Apellido
1.2 Profesién
1.3 Grados académico
1.4 Titulo Profesional
1.5 Institucién donde trabaja
1.6 Cargo que desempeiia
1.7 Teléfono
1.8 Correo Electrénico
1.9 Nombre del Investigador

: Be“\f klions. de log n-lO-CZrDs Vertznro. Welcsel iy
! Contedor Piblica

L Maachia: e Meanishescton da Empres=y

: Oniversided da l,ﬂrnlcx:7e:-r.m. v QSAT
: Do cente . .
1 O%4- 232053 < BPM 94S3ASC460

byergarcw @ hotmeil. com

2. VALORACIONES A LOS INSTRUMENTOS:

2.1, Pertinencia de las preguntas o ftems con los objetivos de la investigacién:

Suficiente | Medianamente Insuficiente
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
trevista dingida a la duefia del
ler de artesania X b
uestionario para medir el
imiento que existe sobre el X
de artesania Rufina
2.2. Delos items con la(s) Variable(s):
Suficiente | Medianamente Insuficiente -
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
trevista dingida a la duefia del
ler de artesania X
uestionario para medir el
jento que existe sobre el X

lier de artesania Rufina
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2.3. Pertinencia de los items con las dimensiones:
l Suficiente Medianamente | Insuficiente

Instrumento Observaciones .
! (3) suficiente (2) (1)

ntrevista dirigida a la duefia

taller de artesania ><
Cuestionario para medir el
imienfo que  existe

sobre el taller de artesania X

Rutna

Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
Entrevista dirigida a la duefa
del taller de artesania x

Cuestionario para medir el
conocimiento que  existe

sobre el taller de aresania x
Rufina
2.5. Redaccion de ftems: ~
Suficiente Medianamente Insuficiente
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)

trevista dirigida a la duefia

taller de artesania ~
Cuestionario para medir el
conocimiento que  existe
sobre el taller de artesania
Fuﬁna

3. CONCLUSIONES:

_-]h}mm_ﬁpl e \nshomenlas g};;l.‘aqge; en ol oresenle
l ! . ! - ' -~ t E F . - ’ ! . !Q‘
—shmensiones dolos varialdes pchvo dod eshhdio,
Chiclayo, & .ds. Qchobre. 4l =0 I¥

ko

T A

8.P.0. BETTY L. VERGARA WEKSELMAN
Mat. N° 1016

Mg.
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS -

1. INFORMACION DEL EXPERTO:
1.1 Nombre y Apellido
1.2 Profesién
1.3 Grados académico
1.4 Titulo Profesional
1.5 Institucién donde trabaja
1.6 Cargo que desempefia
1.7 Teléfono
1.8 Correo Electrénico

1.9 Nombre del Investigador

s entlel DAVEIC, Conla (@ HepAléo
1 ¢sTapFstico

: MpEsTie €v CLEu(IAS

: ESTADESTLCO

Lol

: PoCeVTE

: 94 34 3315

: licgontaled Cyaweo. Com

2. VALORACIONES A LOS INSTRUMENTOS:

2.1. Pertinencia de las preguntas o items con los objetivos de la investigacion:

Instrumento

Suficiente | Medianamente Insuficiente
(3) suficiente (2) 1)

ntrevista dirigida a la dueda del
de artesania

X

para medir el
conocimiento que existe sobre el
PﬂudommhRuﬁ\a

X

2.2. De los items con la(s) Variable(s):

Instrumento

Suficiente | Medianamente Insuficiente
(3) suficiente (2) (1)

E':mm-hmw
de artesania

X

Cuestionaric para medir el
conocimiento que existe sobre el
defdemhm

X
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2.3. Pertinencia de los items con las dimensiones:

Suficiente Medianamente lntuﬂdu:a
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
ista dirgida a la duefia
taller de artesania )(
Cuestionario para medir el
ponocimiento que  existe
sobre el taller de artesania X
Fuﬁﬂa
2.4. Pertinencia de los items con los Indicadores:
Suficiente Medianamente Insuficiente -
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
dirigida a la duefa
taller de artesania )(
para medir el
que existe
el taller de artesania 'X
ufina
2.5. Redaccién de items:
Suficiente Medianamente Insuficiente
Instrumento Observaciones
(3) suficiente (2) (1)
ista dirigida a la duefa =
I taller de artesania b4
Cuestionario para medir el
sobre el taller de artesania
rluﬁna
3. CONCLUSIONES: 7
Los FuSinoecenTtoy Sow VA LIONS YARA

Sy APLICAC T o

p

Chidayo, 0.7 L. 22 /. 2017

Chelos DAwzGl GomTAlES HLDALED
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Anexo N° 07: Matriz de Consistencia

Titulo: Disefio de un Plan de Marketing para el taller de Artesania “Rufina” en Ciudad Eten, Chiclayo 2019.

Tabla N° 19

Matriz de Consistencia

Formulacién del

de marketing mix
para el taller de
artesania
“Rufina” en
Ciudad Eten,
Chiclayo 2019?

actual de las ventas en el taller de
Artesania “Rufina” en Ciudad Eten,
Chiclayo 2019

b. Identificar la estrategia del plan de
marketing mix que se empleard para el
taller de artesania Rufina en Ciudad Eten,
Chiclayo 2019

c. Determinar las caracteristicas que debe
de tener la estrategia de solucion para las
ventas en el taller de artesania Rufina en
Ciudad Eten, Chiclayo 2019.

Plan de Marketing

Estrategia de

Estrategia de Cartera

problema Objetivos Variable Dimensiones Indicadores Instrumentos
Objetivo General L Obijetivos
Vision
Recursos Humanos
Diser an d et ] | Clientes
isefiar un plan de marketing mix para e i .
taller de artesania “Rufina” en Ciudad Mision PrOdUCtOOSG?rV_ICIO
Eten, Chiclayo 2019 Mercado Objetivo
;Qué Fortalezas
caracteristicas _ _ Andlisis Oportunidades Entrevista
debe tener el|Objetivos Especificos Situacional Debilidades
disefio de un plan |a. Elaborar un diagndstico del estado Amenazas

Marketing Estrategia de
posicionamiento
Producto
Plaza
Marketing Precio Cuestionario -
Mix Encuesta
Promocion

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo N° 08: Fotografias de investigacion

Fotografia N° 01: Artesania Rufina

I VR

1, / a4

W i g
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Fotografia N° 03: Casa artesanal de ciudad Eten donde se encuentra ubicado el taller de

artesania Rufina.

Fotografia N° 04: Productos Rufina, en exposicion cultural desarrollado en el parque
principal de Ciudad Eten.

-
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Fotografia N° 05: Duefia del taller artesanal Rufina, Sra. Nolberta Yafac Chafloque.

."/ l.', M \\
g }'Jﬂ Ll.rm

Fotografia N° 06: Sra. Nolberta Yafac Chafloque, recibiendo reconocimiento por parte del
alcalde Nilton Chafloque Cérdova, en reconocimiento como PROMOTORA ARTESANAL,
en la festividad religiosa en honor al Divino Nifio del Milagro y Santa Maria Magdalena,
organizado por la municipalidad distrital de Ciudad Eten, 23 de Julio del 2019.

“Desarrollo sostenible, para una mejor calidad de vida”
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