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Resumen

El presente trabajo de investigacion contempla el disefio de un plan de marketing para
obtener posicionamiento de mercado, por parte de los agremiados de la Asociacion de
Joyeros del Azuay.

Se realiz6 un analisis de la situacién de la asociacion que permitié conocer los defectos
que posee Yy lo que necesita o le hace falta para su cambio, se utilizo investigacion de
campo, entrevistas a los miembros de la asociacion como también encuestas a los clientes
de los orfebres y al mercado en general, obteniendo resultados que permitieron el

desarrollo de una propuesta de plan de marketing mix.

Dentro del plan se describe en forma clara y coherente los criterios, lineamientos a seguir
para su aplicacion con el fin de asegurar la satisfaccion de los agremiados.

Vi
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ABSTRACT

This research work deals with the design of a marketing plan for the Jewelers ,
Association of Azuay. An analysis of the situation of the association allowed us to know
the shortcomings and what needs to be changed; consequently, a field research. that
included interviews with members of the association, surveys to customers and to the
market in general were carried out; obtaining results that allowed the development of

the proposed marketing mix plan.

This marketing plan offers ideas to improve quality, jewel design and customer service,
enabling to know their purchase decisioh; which will help the association to act on
consumer behavior and improve its positioning in the market. The plan describes in a

clear and coherent manner the criteria, and guidelines to follow for its implementation

in order to ensure the satisfaction of its members.
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Introduccion

Actualmente en la ciudad de Cuenca no se conoce de la Asociacion de Joyeros del Azuay,
en la ciudad existen joyerias en el centro que realizan y venden joyas de plata y oro; pero
las relacionan como caras y prefieren comprar joyas de este tipo mas baratas en Chordeleg
ya que suponen que dichos productos se fabrican en ese canton.

Este plan de marketing mix esta dirigido a conseguir un posicionamiento de mercado para
los agremiados a la Asociacion, y destacar a nivel local y nacional, preferir lo nuestro
mucho mas que lo de afuera. Destacar la produccién de joyas como se lo hacemos de en

otros bienes como los sombreros, flores, chocolate, etc.

Un punto importante para justificar la propuesta es de apoyar lo local que la asociacion
de joyeros y los artesanos de la ciudad sean reconocidos por su trabajo, ya que es un arte
que se debe mantener a lo largo del tiempo. Se realizaran diferentes investigaciones de
tipo cuantitativo y cualitativo para comprender mejor al cliente y asi proponer acciones

factibles de ser ejecutadas.



CAPITULO 1
MARCO TEORICO

1.1 Marketing Mix
1.1.1 Importancia del marketing mix

El Marketing es un area importante dentro de cada empresa, sin embargo, la misma no
ha sido explotada de la manera correcta, no se ha utilizado todas las herramientas

necesarias para el mejor desarrollo del mismo.

Continuando con el estudio referente a esta area sobre la importancia del marketing mix
para las empresas, algunos autores mencionan que el mismo es importante, ya que de
esta manera se conocera la situacion actual de la empresa, es decir el estado actual
segun su mercado; conociendo esto se podra plantear una estrategia correcta de
posicionamiento para que la organizacion incremente los ingresos que normalmente
obtiene, porque si no se conoce la situacién actual, tampoco la direccidn correcta hacia

el futuro.

Ningun elemento del plan de marketing mix es mas importante que otro, es decir todos
tienen el mismo peso para el estudio, si a uno de ellos se le otorga menos relevancia, el
plan puede fallar o tomar un rumbo erréneo, ademas todos los elementos deben tener
concordancia entre si, de esta forma se podra dar una conclusién acertada al final de la

investigacion.
1.1.2 Las empresas y el marketing mix

En la actualidad las empresas tienen la idea equivocada de lo que es el marketing, lo
consideran como un gasto en publicidad, por tanto lo apropiado es clarificar
profundamente lo que representa, su aplicacion puede determinar los planes
empresariales concernientes en este campo logrando que las empresas adquieran mayor
posicionamiento de mercado e incrementar las ventas, de igual forma se puede conocer
las necesidades y deseos del consumidor, fabricar lo que se puede vender para satisfacer

a los clientes, y buscar nuevas oportunidades que brinden oportunidades y beneficios.

La filosofia del marketing dentro de la empresa hace referencia a la siguiente cita, “El
concepto de Mezcla de mercadotecnia, o también conocido por igual como marketing

mix fue desarrollado por Neil Borden, quien basicamente comenzd con un listado de



doce elementos que con el paso del tiempo fue simplificado concreta y eficazmente a
los cuatro elementos clasicos, o Cuatro P que son los siguientes: Producto, Precio,
Plaza, Promocion, y dicha simplificacion se le atribuye 10 afios después a McCarthy en
1960.” E. J. McCarthy, Wikipedia, Mezcla de mercadotecnia, septiembre 5,2012,
consultada:
http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_mercadotecnia#Gesti.C3.B3n_de_la_mezcla_de
_mercadotecnia, en octubre 3,2012.

Las empresas empiezan a usar esta formula para lograr éxito ya que cada una de ellas
engloba otros aspectos muy importantes para hacer el producto, darlo a conocer, generar
una rentabilidad a la empresa que es lo primordial y a su vez determinar una estructura
de ventas, para lograr un posicionamiento de mercado que ayude a que el consumidor se
entere, genere recordacion de marca y gusto en adquirir los productos. Una buena
aplicacion del marketing mix en las empresas de cualquier tamafio, ayudara detectar
demandas y actuar sobre ellas de manera eficaz y eficiente, de igual manera a conocer
los deseos y las necesidades de los consumidores que en la actualidad son mas
exigentes, como también a establecer relaciones duraderas y estables con los mismos y

buscar nuevos clientes.
1.2 Plan de Marketing Mix
1.2.1Que es el Plan Marketing Mix

El marketing mix es un analisis de estrategias tanto internas como externas para la
empresa, de esta manera se analizan factores controlables que son las 4P’s producto,
precio, plaza y promocidn, adicionalmente se puede analizar la manera de cémo actuar
frente a ciertos factores incontrolables como son las fuerzas sociales, econdmicas,

tecnoldgicas, competitivas y reglamentarias.

Los autores Philip Kotler y Gary Armstrong en su libro mencionan: “La mezcla de
marketing consiste en todo lo que la empresa es capaz de hacer para influir en la

demanda de su producto”. (Kotler y Armstrong, Pag. 51, 2012)

Para la correcta elaboracion de un plan de marketing se deben considerar algunas

caracteristicas como:


http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_mercadotecnia
http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_mercadotecnia

» Documentar y evidenciar todo el proceso.
« El contenido debe ser estructurado y sistematico

» Definir claramente los campos de responsabilidad y los diferentes

procedimientos de control.

En la primera caracteristica se hace referencia a que debe existir un documento fisico en
donde se presenten todos los contenidos e investigaciones para la realizacion del plan, lo

cual sirve de base para futuras investigaciones.

La segunda caracteristica refiere a varios aspectos importantes como, el analisis FODA
de la empresa, objetivos referentes al marketing para la empresa, estrategias para
cumplir dichos objetivos planteados, y los medios de accion para la consecucion de todo

este proceso.

La tercera caracteristica indica que se debe cuantificar los objetivos a cumplir,
recolectar la informacion, explicar los resultados que se vayan produciendo y finalmente

aplicar medidas correctivas planteadas durante el proceso de investigacion.

José Maria Sainz de Vicuiia Ancin en su libro dice: “El plan de marketing constituye un
seguro contra el riesgo comercial, inherente a la mayor parte de las decisiones

comerciales y de marketing” (Vicuia, Pag. 79, 2010)

La elaboracion del plan de Marketing provee grandes ventajas para las empresas que lo

utilizan, entre ellas podemos mencionar:

» Asegura la toma decisiones comerciales y de marketing mediante un enfoque

sistematico.

« Crea un programa de acciones que marcan el rumbo para la actividad comercial

y marketing.

« Elimina la confusion y las falsas interpretaciones respecto a las acciones

comerciales y de marketing

« Fija los objetivos y metas de marketing que la empresa debe seguir con

elementos de su actividad comercial. (Vicufia, 2010)



1.2.2Mision y vision propuestas
Mision:

Responder todas las interrogantes que se planteen para lograr la satisfaccion continua de
las necesidades y las expectativas del mercado en la elaboracion de productos de
orfebreria, que realizan los artesanos joyeros bajo estdndares de calidad e

implementando una mejora continua e innovacion en beneficio de sus agremiados
Vision:

Lograr posicionarse en el mercado local y nacional ganando reconocimiento y prestigio

por la calidad de sus productos en el media plazo.
1.3 Anélisis del mercado
1.3.1 Segmentacién del mercado

“La segmentacion de mercado es el proceso, como su propio nombre indica, de dividir o
segmentar un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y
necesidades semejantes, la segmentacion de un mercado se puede dividir de acuerdo a
sus caracteristicas o variables que puedan influir en su comportamiento de compra. ”

Consultado de: https://es.wikipedia.org/wiki/Segmentaci%C3%B3n_de_mercado

Los clientes difieren en sus deseos, recursos, localizacién, actitudes y practicas de
compra, a través de la segmentacion se dividen los mercados grandes en grupos mas
pequefios para poder llegar a ellos de manera eficiente y eficaz, cubriendo Unicamente

las necesidades de quienes pertenecen a los segmentos objetivos.

Dentro de los objetivos de la segmentacion de mercados se debe realizar los siguientes

pasos:
« Analizar el mercado actual en fuentes primarias y secundarias.

» Encontrar oportunidades en nichos de mercado que permita ofrecer productos o

servicios y generando rentabilidad.

« Lograr una posicion competitiva superior.


https://es.wikipedia.org/wiki/Mercado_(Marketing)

Se debe enfocar la segmentacion de mercados de los consumidores para disefiar
productos que cumplan las necesidades de los clientes, las principales variables a

utilizarse son:

Imagen 1. Segmentacion de mercados

Geogréficas: Demograficas:

Son mas faciles de medir dentro de los cuales
tenemos edad, género, tamafio de la familia, ciclo
de vida familiar, ingreso, ocupacidn, escolaridad,
religion y raza.

Dividir al mercado segun el pais, region, estado,
municipios, ciudades, o zonas donde desea
operar.

Segmentacion

de mercados
Conductuales:

Psicograficas: Grupos segun conocimientos o actitudes

Diferentes grupos segunla clase social, estilo referentes a la compra como son: Ocasionales,

de vida, las caracteristsicas de la por beneficio, estatus del usuarios frecuencia de
personalidad uso y situacion de lealtad .

Fuente: Datos del libro Realizado por los autores de la tesis

Requisitos para una segmentacion eficaz:

Existen varios métodos de segmentacién, pero no todos son los més eficaces por lo que

se debe tomar en cuenta ciertos puntos:
« Medibles. - que sea facil de medir.
« Accesibles. - que se pueda obtener informacion eficientemente.
 Sustanciales. - que produzca utilidad periddica.
« Diferenciales. - A segmentos distintos se obtiene respuestas diferentes.
+ Aplicables. - Programas efectivos para atraer a los clientes.
1.3.2 Investigacion de mercados

La investigacion de mercados hace referencia a la recoleccion y anélisis de informacion
esto sirve a la empresa para el planteamiento de estrategias objetivos y politicas, con la

finalidad de obtener los mejores resultados de la misma.



Existe un gran namero de investigaciones de mercado, entre ellas se puede mencionar:
Investigacion exploratoria, etnogréafica, de mercados en linea, investigacion cualitativa,

investigacion cuantitativa, etc.

Para la realizacion del plan de marketing en la presente investigacion se tomara dos

tipos de investigacion: cualitativa y cuantitativa.
Investigacion Cualitativa

Este tipo de investigacion recolecta datos no numéricos, es decir opiniones o respuesta
de las personas entrevistadas, de esta manera se obtiene resultados variados de lo que
piensan las personas de algun tema especifico, para recopilar esta informacion se
utilizan métodos como la realizacion de focus group, entrevistas a profundidad, visitas

fantasmas, investigacion a través de fuentes primarias y secundarias.
Investigacion Cuantitativa

Este tipo de investigacion utiliza datos numéricos, los que se encuentran dentro de un
rango establecido, para recolectar esta informacion se utiliza una linea base (encuesta),
obteniendo resultados de una manera mas facil para ser procesada, pudiendo estructurar

cuadros con los datos obtenidos e interpretando profundamente los resultados.
1.3.3 Situacion Actual del mercado artesanal Joyero

Las joyerias y talleres artesanales de Cuenca que se centran en la elaboracion de
materiales de oro y plata se dedican en la actualidad a la compra y venta de productos,
sin embargo, no producen en su totalidad sus propias piezas dado que existe una escasez

de materia prima que disminuye la produccion.

Dentro de la asociacion de joyeros se conocen y se utilizan las piezas chatarra, que aln
tienen utilidad segun la creatividad y empefio que cada uno dedica a su recuperacion,
generalmente se retoca y potencia su brillo para venderlas; en cambio, las que producen
los maestros de taller tienen un precio, por ejemplo, de USD 40 el gramo en oro, y de
USD 2.50 el gramo en plata, valores de los que se deriva el precio final de la joya.

Cuando los joyeros compran la chatarra y la venden retocada o reprocesada, se genera
un inconveniente, ya que, al abaratar costos en la reventa, ganan mas, a diferencia de los

USD 6 que se percibe en la produccion de la joya; sin embargo, no es justo, puesto que



no producen la totalidad de la misma y esto afecta al trabajo de las demas joyerias,

porque venden mas, pese a que la calidad es inferior.

Ademaés, sucede que, cuando estos productos se venden a los comerciantes, estos no
quieren cancelar con cheque ni en efectivo, sino piden dejar sus joyas e ir pagando las
que han llevado poco a poco hasta completar la totalidad del monto; no hay seriedad por
parte de los comercializadores, ya que los artesanos se quedan sin la materia prima para
seguir elaborando sus productos, lo que causa desestabilizacion a las joyerias. Por eso
muchos miembros se han alejado de la asociacion, pues al no resultar rentable el trabajo
se retiran, pocos han sobrevivido porque tienen clientes fijos y esporadicos desde hace

10 o 20 afios que aun generan trabajo e ingresos.

En lo que se refiere al gobierno, no se ha dado una afectacion, pues tarifan al 0% la
venta de sus productos y compran al 12% la materia prima y las herramientas para
trabajar. En donde si ha habido cambios es en el sector turistico, ya que los turistas
nacionales y extranjeros vienen a la ciudad para visitarla, y no para comprar las joyas
que ofrece el mercado cuencano, esto se debe a que el gobierno no da a conocer el

trabajo de los orfebres en sus campafias publicitarias.

En la sociedad cuencana también existen cambios, ahora la gente prefiere regalar
tecnologia mas no joyas, como sucedia en el pasado. Son pocos los joyeros que tienen
sus propios locales o salen a las ferias, no obstante, para promover la actividad podria
organizarse eventos vinculados a la produccién de joyeria para dar a conocer al Ecuador

y al mundo sus creaciones.

También ha afectado el hecho de que al pais entran joyas sin pagar aranceles, se han
planteado reclamos en la aduana, pero no hay quién controle lo que ingresa; hay
productos de la China que vienen con piedra fina, y no existe el conocimiento de
aquello, y por ende no se toman medidas al respecto lo que genera que los precios

ofertados al publico sean més baratos que la joya producida por los orfebres.

De igual forma las joyas de acero y de otras marcas como Yambal, etc. cuyos precios
son similares e incluso mas baratos, una vez que se dafian, pierden su vida dtil a

diferencia de una joya de oro o plata que se funde y puede volver a usarse.

Las joyas de otros paises como del Per( ya no llegan al Ecuador pues retienen estos

productos en la frontera, en dicho pais se venden a los mismos precios que en el
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nuestro, y al igual que en el Ecuador se comercializan joyas de Tailandia, Corea del Sur,
China, entre otros, a precios mas bajos, por eso es primordial regular el ingreso de joyas
de calidad al pais, ya que la produccion y venta de las mismas genera ingresos y ayuda
a los productores a no mantener la mercaderia guardada, ni que estos la vendan a

precios mas baratos.

De acuerdo con un estudio del Centro Interamericano de Artesanias y Artes Populares
(CIDAP), los principales problemas de los orfebres son la falta de fondos para invertir
en los talleres, la poca innovacion ya que no ofrecen nuevas opciones lo que provoca
baja de las ventas, también los disefios son muy antiguos o clasicos y no son aceptados

por el mercado, por ello es prioritaria una innovacion y capacitacion permanente.

Otro factor en la crisis de la joyeria en Cuenca también se debe a la inseguridad, puesto
que las personas tienen temor a usar joyas de oro, por ende, no las compran; esto genera
reduccion de orfebres ya que no tienen ingresos y dejan esta actividad para dedicarse a
otra que les permita tener dinero para sus familias. Para considerarse artesanos joyeros,
no se debe exceder el monto de USD 84.000 por afio, y haber permanecido en esta

actividad un buen tiempo segln aclara la Junta del Artesano a través de su presidente.

Existen también exigencias del gobierno de pagar un sueldo basico y beneficios de Ley
a los aprendices y ayudantes, antes habia un acuerdo mutuo en el que se consideraba un

ingreso y la ensefianza.

Los artesanos en general con la nueva ley que se aplicd en el actual gobierno, deben
cumplir una serie de procesos que ven como negativos y les afecta, ya que no cuentan
con el dinero y las ventas bajaron por diversos factores economicos y de inseguridad,
motivo por el cual ahora ya no cuentan con operarios, dentro los pardmetros que deben

tomas en cuenta son:
LABORALES

- Exoneracién de pago de decimotercero, decimocuarto sueldo y utilidades a los

operarios y aprendices.
- Exoneracion del pago de bonificacion complementaria a los operarios y aprendices.

- Proteccidn del trabajo del artesano frente a los contratistas.



SOCIALES

- Afiliacién al seguro obligatorio para maestros de taller, operarios y aprendices.
- Acceso a las prestaciones del seguro social.

- Extension del seguro social al grupo familiar.

- No pago de fondos de reserva.

TRIBUTARIOS

- Facturacion con tarifa 0% L.V.A.

- Declaracion semestral del 1.V.A.

- Exoneracion de impuestos a la exportacion de artesanias.

- Exoneracion del pago del impuesto a la renta.

- Exoneracion del pago de los impuestos de patente municipal y activos totales.

- Exoneracion del impuesto a la transferencia de dominio de bienes inmuebles

destinados a centros y talleres de capacitacion artesanal.

Consultado de:
http://www.artesanosecuador.com/contenidos.php?menu=2&submenul=

=35&submenu2=15&idiom=1

La libre asociatividad que aplico el gobierno de la posibilidad de pertenecer a un grupo
0 a una asociacion para desarrollar cierta actividad, hizo que varias personas que
formaban parte de la asociacion de joyeros se separan y se desenvuelvan por si solos;
estos pueden participar de las ferias y recibir los beneficios que ofrece la ley de

considerarse un artesano, aunque no aporten al crecimiento de la asociacion de joyeros.


http://www.artesanosecuador.com/contenidos.php?menu=2&submenu1=35&submenu2=15&idiom=1

CAPITULO 2
ANTECEDENTES Y MARCO INSTITUCIONAL
2.1 Resefia historica de la Asociacion de Joyeros del Azuay

La Asociacion de Joyeros del Azuay se fundd en la ciudad de Cuenca el 12 de
diciembre de 1945, en el mismo afio, se habia puesto un interés entre los simpatizantes y
deportistas de futbol, se realiz6 el quinto campeonato nacional de futbol, algunos
joyeros se habian distinguido en este deporte e incluso pertenecian al seleccionado
provincial; motivado de esto el Sefior Antonio Pefia Bernal, trato de organizar un equipo
de futbol que represente a los joyeros, entre alguno se puede mencionar a: Mario

Vanegas, Jorge Vanegas y Nelson Davila.

Animado de este buen deseo, se convocd a una reunion de orfebres de la ciudad, la
misma que se desarrollé en el Salon de actos de la asociacion de Empleados del Azuay,

en donde como primer punto se establecié organizar la Entidad.

De esta asamblea se prosiguié a elecciones en donde quedo estructurado la asociacion
de la siguiente manera: Presidente Sefior Antonio Vasquez , vicepresidente Sr.
Humberto Vasquez, Primer Vocal Sefior Alberto Barros, Segundo Vocal Sefior Julio
Segovia, tercer Vocal Sefior Humberto Jara, Cuarto VVocal Sefior Miguel Tello, Quinto
Vocal Sefior Vicente Portilla, Secretario Sefior Guillermo Vasquez A. Vocales
Suplentes Sefiores Emiliano Huiracocha, Alfonso Barreto, Antonio Pena, José

Manzano, Humberto Montero.

En la historia figuran periodos de ardua lucha , pero con voluntad, constancia sacrificio
y patriotismo, se ha sacado adelante la asociacidn la misma tuvo una actividad efimera,
pudo a ver sido causa del poco interés del asociado, esto hizo que se precipite un estado
de inactividad y receso dentro de sus componentes y de su actividad hasta el afio de
1952; después de una serie de gestiones por parte de algunos compafieros se reline una
asamblea general, la misma que procede a nuevas elecciones el 7 de abril de 1952.
Procediendo a elegir como presidente al Sefior Julio Segovia C, Vicepresidente Sefior
Humberto Crespo, Tesorero Sefior Humberto Vasquez, Secretario Sefior Alberto
Vintimilla, de esta forma surge un nuevo periodo lleno de entusiasmo y dedicacion, sin
embargo, esta chispa se fue apagando poco a poco por falta de colaboracion y

nuevamente un receso en la vida activa.
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El 11 de enero de 1954 en una asamblea general se procede a renovar el directorio, esta
sesion solemne se efectud en los salones la Sociedad de la Salle, quedando la nueva
directiva de la siguiente manera: Presidente Sefior Emilio Huiracocha, Vicepresidente

Sefior Luis Jaramillo, Tesorero Sefior Rafael Izquierdo; este nuevo directorio marca un
hecho importante en la historia de la asociacion, ya que se dieron pasos necesarios para
darle vida juridica a la entidad, conduciéndola por metas fijas se ha logrado el
cumplimiento de metas fijas, la aprobacion de los estatutos de la asociacion de Joyeros
del Azuay por acuerdo ministerial # 2172 del 15 de diciembre de 1954, es necesario
mencionar a los joyeros Julio Segovia, Luis Jaramillo y Cesar Mosquera; quienes
realizaron la carta juridica, recordando como algo digno en ese entonces el aporte
mensual voluntario de cada socio, el que consistia de 5 SUCRES para los maestros de

taller y de 3 SUCRES para los operarios.

El 27 de enero de 1954 se funda la biblioteca Institucional bajo el nombre de estudio

Profesional.

El 25 de Julio de 1954 se importan herramientas indispensables para el trabajo joyero

por intermedio de una institucién Bancaria.

En febrero de 1954 la entidad entrega los primeros carnets a sus asociados que los

acreditan como militantes activos de la Asociacion de Joyeros.

En septiembre de 1954 se aprueba como como triunfante un disefio que elaboro un

joyero el mismo que sirve hasta la actualidad como emblema de la Institucion.

El 29 de marzo de 1954 se aprueba el himno de los joyeros, la letra la compuso el

Doctor Cesar Andrade Cordero, y la musica el Doctor Rafael Sojos Jaramillo.

El 12 de enero de 1955 se realiza la asamblea general de asociacion de Joyeros del

Azuay para el cambio de directorio de acuerdo a nuestros estatutos.

El 13 de mayo de 1955 en los salones de la federacion Obrera del Azuay se firman las
escrituras de la donacién del terreno por parte de la llustre Municipalidad de Cuenca,
donando un lote de Terreno en el Cementerio Municipal, en donde mas tarde se

construiria el mausoleo de la Asociacion de joyeros del Azuay.

Ceremonia en la cual estuvo presente el alcalde Coronel Miguel Angel Estrella Arévalo

y el Concejal el sefior Samuel Verdugo.
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El 13 de septiembre de 1955 se realiza en la ciudad de Guayaquil la primera convencion

de Artesanos Joyeros.

El 12 de diciembre de 1955 se edita el primer nimero de la revista Clasista la cual

constituye un esfuerzo para la institucion.

El 17 de enero de 1956 en la asamblea se instituye el premio Ariolfo Vasquez Ortega, la

misma tiene la finalidad de estimular la superacién del Trabajo artesanal.

El 15 de julio de 1956 se coloca la primera piedra en la construcciéon del mausoleo de la

Asociacion de Joyeros.

En septiembre de 1960 se acuerda en por unanimidad realizar un aporte de oro con la
finalidad de poder construir la corona de la Virgen Dolorosa patrona de la Institucion.

En febrero de 1961 se realizan las gestiones necesarias en el Centro de Reconversion
para que se haga realidad la inauguracion de la sala de laminadores en el local del
CREA.

En agosto de 1961 la entidad pasa a funcionar en el local de la calle Gran Colombia.

El 24 de abril de 1962 se nombra al Sefior Antonio Pefia como principal delegado para
la junta directiva del CREA.

El 31 de Julio de 1963 se concretan los precios para enviar al mercado Internacional por
intermedio del CREA.

El 19 de febrero de 1964 se nombra una comision a fin de tratar con la Municipalidad

de Cuenca la donacion de un terreno donde debia construirse la casa del Joyero.

El 25 de junio de 1964 en una sesion solemne se resuelve la adquisicion de una casa
donde funcionen las oficinas de la Asociacion de Joyeros del Azuay.

El 27 de junio de 1964 en sesion extraordinaria se da a conocer gue existe una casa en
las calles Borrero y Vega Mufioz que podria ser adquirida por la asociacién de joyeros
del Azuay.

Las escrituras se realizaron el dia 2 de julio de 1964 siendo la extension de la propiedad
de 292 metros cuadrados y de 2 plantas.

El 12 de septiembre de 1964 se traslada todas las dependencias de la Asociacion de

Joyeros del Azuay a su local propio.
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El 12 de diciembre de 1964 se inaugura la casa de la Asociacion de Joyeros del Azuay.
En mayo de 1966 se nombra una comision para la reforma de los estatutos.

El 12 de diciembre de 1966 circula el primer nimero del periddico clasista “Voz del

Joyero” organo informativo de la Asociacion de Joyeros del Azuay.

El 21 de agosto de 1967 El sefior Roberto Guerra miembro del directorio de la
Asociacion solicita sea aprobado su planteamiento en el sentido de que se adquiera

mobiliario para la Institucion.

2.2 Analisis FODA institucional
Fortalezas

e Cuentan con una infraestructura propia, en la cual en el interior poseen
maquinaria, cajones y otros elementos para brindar a la ciudadania
capacitaciones sobre la orfebreria.

e Todos los miembros que pertenecen a la asociacion de joyeros del Azuay poseen
un certificado avalado por la Municipalidad.

e La asociacion de artesanos recibe apoyo de otras instituciones publicas como el
MIPRO (Ministerio de Industrias y Productividad), IEPS (Instituto de Economia
Popular y Solidaria) y el MIES (Ministerio de Inclusién Econdmica y Social),
para la realizacion de cursos, ferias que les permita dar a conocer sus productos.

e Ofrecen ciertos beneficios para los agremiados a la asociacion como por ejemplo
en caso del fallecimiento de uno de los agremiados se les entrega a sus
familiares un féretro y la eucaristia, de igual forma los mismos pueden hacer uso
de la infraestructura de la cede para realizar algun evento familiar o social.

e EI gremio cuenta con el apoyo de la Junta Nacional de Artesanos para la
realizacion de ferias, como también este organismo se encarga de la calificacion

a los artesanos.
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Oportunidades

« Ofrecer un espacio fisico para los agremiados y aprendices que utilicen para

capacitacién y contar con un lugar donde puedan vender sus productos.

» Los orfebres con ayuda del internet puedan observar videos, imagenes, para
optar, realizar y comercializar diferentes tipos de joyas extranjeras, ampliando

de esta forma su portafolio de productos.

» Los artesanos se motiven en ubicar sus joyas en el mercado local y nacional, ya

que se considera a la joya ecuatoriana de excelente calidad.

» La correcta utilizacién de las diferentes redes sociales permite a los clientes

ubicarlos los productos que ofrecen los artesanos de esta asociacion.
Debilidades

» La asociacion de joyeros posee un letrero en el cual no se distingue su hombre,
por tanto, no se conoce donde se encuentra ubicados, no realizan una correcta

comunicacion, lo que ocasiona que la gente no distinga esta asociacion.

» Lainfraestructura actual de la asociacion esta siendo utilizada inadecuadamente,
ya que en su mayoria de tiempo pasa cerrada y solo la abren una vez al mes para

realizar reuniones.

» No existe capacitaciones en temas contables, inglés, de atencion al cliente, temas
de marketing, la manera de como ofrecer sus productos y de darse a conocer en

el mercado.

* No poseen una base de datos actualizada de los agremiados a la asociacion,

tampoco conocen de la especializacion joyera que realizan cada uno de ellos.

» Falta de espacios y actividades de integracion entre los artesanos, lo que genera

gue no exista apoyo a la asociacion en las actividades que esta realiza.

* No cuentan con un plan organizacional ni de trabajo a realizar durante el nuevo

comité encargado.
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Amenaza

« La regulacién de nuevas leyes genera inconveniente a los artesanos, ya que
resulta mas costosos contratar operarios, hay que pagarles un salario basico,
darles beneficios de ley e incluso en algunos casos estos también sustraen del

taller la materia prima.

« EIl gobierno en conjunto con el INEC quiere implementar el etiquetado en todas
las joyas artesanales, producidas en los diferentes talleres, ya que si la misma

entra en vigencia ocasionaria un gasto adicional para los artesanos.

» La fuerte competencia existente dentro del mercado cuencano, que ofrece una

joya a un precio sumamente bajo, ocasiona una gran amenaza para el gremio.

» No cuentan con una innovacién tecnoldgica para la elaboracion de los productos,
como tampoco con nuevos modelos para el mercado, que la gente desearia

adquirir por moda, por lujo o vanidad.

» El poder adquisitivo del publico, que actualmente considera comprar joyas de

esta calidad como lujo.
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CAPITULO 3
ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Objetivos
3.1.1 Objetivos Generales

Proponer un plan de marketing mix en base a los resultados de la investigacion con el
fin de conseguir un mayor posicionamiento de mercado para el gremio de la Asociacion

de Joyeros del Azuay.
3.1.2 Objetivos Especificos

» Conocer los habitos y comportamiento de la ciudadania con respecto a la compra

de joyas.

» Determinar los niveles de confianza y expectativa que tienen los agremiados de

la asociacion de joyeros del Azuay.

» Analizar el posicionamiento actual de la asociacion de joyeros y con ello

conseguir informacién importante para la solucion del problema.

» Proponer estrategias de marketing para conseguir un mayor posicionamiento de

mercado para el gremio de la asociacion de joyeros.
3.2 Levantamiento de Datos

El levantamiento de informacion ayuda a tener una idea mas clara de la problematica,
averiguar e indagar lo que sucede y dar soluciones para mejorar la situaciéon que afecta a
las empresas con el fin de cambiar su giro de negocios y permitirles ganar dinero, darse
a conocer y abrir nuevos mercados. Este proceso es largo y existen varios métodos y
consultoras que se dedican y se especializan en ciertas areas con el fin de asesorar a las

empresas.

La investigacion de mercados es la funcién que enlaza al consumidor, cliente y publico
con el comercializador a través de la informacion dicha informacion se utiliza para
identificar y definir oportunidades y los problemas de marketing, como también para
generar, perfeccionar y evaluar las acciones de mismo; monitorear el desempefio y
mejorar la comprension del mercado como un proceso. (Thomas C. Kinnear y James R.
Taylor, 1998).
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3.2.1 Investigacion Cuantitativa

La metodologia de investigacion cuantitativa se basa en el uso de técnicas estadisticas
para conocer ciertos aspectos de interés sobre la poblacion que se estd estudiando, se
utiliza en diferentes ambitos, desde estudios de opinion hasta diagnosticos para
establecer politicas de desarrollo; descansa en el principio de que las partes representan
al todo, estudiando a cierto numero de sujetos de la poblacion (una muestra) donde se
puede tener una idea de cémo es el universo en su conjunto.  Concretamente, se
pretende conocer la distribucion de ciertas variables de interés en una poblacion, dichas
variables pueden ser tanto cosas objetivas (por ejemplo, nimero de hijos, altura o nivel
de renta) como subjetivas (opiniones o valoraciones respecto a algo); para observar
dichas variables, o recolectar la informacion, se suelen utilizar distintas técnicas como
las encuestas 0 medir los parametros respectivos. Como se ha expuesto, no hace falta
observar todos los sujetos de la poblacion sino solamente una muestra de la misma;
siempre que ésta se escoja de manera aleatoria, serd posible establecer hasta qué punto
los resultados obtenidos para la muestra son generalizables a toda la poblacion (Andrés
Huesos, M Josep Cascant, 2012).

La investigacion cuantitativa nos permite medir los datos, se puede hacer preguntas
abiertas, semi-abiertas y con escalas para poder obtener una informacion mas global,
cerradas y en porcentajes de lo que necesitamos averiguar para poder tomar decisiones
en base a la investigacion planteada, para asi tomar las mas acertadas que ayuden a los
cambios y a solucionar la problemaética.

3.2.1.1 Ficha técnica de la Investigacion Cuantitativa

" tig s5n Cuantitats D - .
Tipo de encuesta Online
Piblico general atraves de base de datos de
Universo los dientes de los joyeros y el mercado en
general de dase media baja, media y media
alta que realizan compras de joyas.
Procedimiento del muestreo Aleatorio estratificado por edad y sénero
Muesira 378 encuestas
Nivel de confianza "k
Marpen de ermor 5%
Dias de recoleccion 5 diias {una semana)
Alcance geografico Cuenca - Urbano

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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3.2.1.2 Disefio y modelo de la encuesta

La encuesta se realizé on-line a través de la pagina de google drive, de igual forma se
aplico filtros por lo que esta dividida en secciones, el link para la realizar la encuesta es

la siguiente direccion electronica:

https://docs.google.com/forms/d/1gOY IvT3t8Y KFt9546NfVYsWnhGPhFK3TfYnfjlsk
.

Una vez realizada la encuesta a través de este sistema, se envid por correo electronico a
los clientes de los artesanos, asi como también al mercado en general a través del mismo

medio, tomando en cuenta la muestra segun la edad, género y la clase social.

’ . g * = &

Encuesta sobre el uso de joyas en el
mercado cuencano

Auited Lo gustan s oyne?
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Compra

iCompra usted joyas? *
O Siempre
O Raravez

O Nunca

ATRAS SIGUIENTE

Munca envies contrasefias a través de Formularios de Google.

Joyas en general

iQue tipo de joyas usted prefiere?

000®

Oro
Plata
Bronce

Blauteria

éQue tipo de joyas usa ?

000068®

Anillos
Aretes
Cadenas
Dijes

Relojes

cDonde compra normalmente este tipo de joyas que usa?

0000000

Avon

Eaika

Cyzone

Joyerias

Yambal

Joyeros artesanos

Otra:
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sPor qué decidid comprar con este proveedor?

cooo0eo0

Comodidad
Seguridad

Calidad del trabajo
Wariedad de disefos
Precios

Prestigic

sCuanto pagaria usted como maximo por la joya que usa en
Oro?

[0

sCuanto pagaria usted como maximo por la joya que usa en
FPlata?

50

sCada gue tiempo usted compra joyas?

00000

1T a6 meses

T al2 meses

1 a 2 afios

3 a 4 afnos

Mas de 5 afos

JUsted al momento de comprar una joya en gque se fTija, que le
llama mas la atencion?

o

0 0@O0

Calidad

FPrecio

Dizefio

Colores

Garantia

¢Usted prefiere que las joyas sean elaboradas por artesanos? *

@
Qo

Si

Mo

ATRAS SIGUIENTE
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Elaborado por artesanos

¢Por qué prefiere que las joyas se han elaborado por artesanos?

ATRAS SIGUIENTE

iHa escuchado usted hablar de una organizacion de joyeros del
Azuay?

O si
O Mo

ATRAS SIGUIENTE

Recomendacion

£Cual?

£Que recomendacion haria a esta asociacion de joyeros del
Azuay? *
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Datos de Segmentacion

cCuantos afos cumplidos tiene?
O De 18 a 24 afios
De 25 a 34 afios
De 35 a 44 afios

De 45 a 54 afios

0000

Maés de 55 afios

Genero
O Masculino

O Femenino

£Cual es el nivel de ingresos neto mensual?
O Menos de 5364 al mes

De 5365 a 5600 al mes

De S607 a 51000 al mes

De $1001 a $2000 al mes

0000

Més de S2000

e I

Encuesta sobre el uso de joyas en el
mercado cuencano

Se ha registrado tu respuesta.

Enviar otra respuests

Este formularic s2 ha creedo con Formulancs de Google. Crea el tuyp

Google Forms



3.2.1.3 Encontrar el tamafo de la muestra

_ z%N+p (1-q-1)
n_

N—1 * &2+ 22+P (1—q)
Fuente: Douglas A. Lind, Samuel A. Wathen y William G. Marthal. Estadistica aplicada
a los negocios y la economia 15 Edicion.

n= muestra

Z=nivel de probabilidad

N= Universo (23738)

p= probabilidad de éxito 50%
g= probabilidad de fracaso 50%

e= margen de error 5%

n = 1,96%%23738 x0,50 (1—0,50)
23738-1 0,052+ 21,96%+0,50 (1—0,50)

n=378 Encuestas

Muestra

Es este estudio se aplicé una muestra estratificada por género y edad de la ciudad con la
finalidad de tener una cobertura de opinion del mercado:

Mas de
Afios 18a24 | 25a34 | 35a44 | 45a54 55

Género H M |H M [H |M |H M [H M

Muestra 38| 38| 38| 38| 38| 38| 38| 38| 37| 37

Nos guiamos en esta muestra para enviar por correo electrénico con el enlace para que
colaboren llenando la encuesta, ya sea a través de la base de clientes que proporciono la
asociacion, como también de la pagina de Facebook de la misma, y mercado en general

de Cuenca para tener una opinion mas amplia en la investigacion.
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3.2.1.4 Resultados de la Investigacion Cuantitativa
Pregunta No. 1
A usted, ¢ Le gustan las joyas?

@® si
@® NO

Graficol. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

El grafico muestra que al 25% de la poblacion no le gustan las joyas y por otra parte

el 75,2% de la poblacion prefiere las joyas esto es debido a

los disefios,

variedad de modelos que las joyerias, joyeros artesanos y personas que se dedican al

negocio de las joyas ofrecen al mercado.

Pregunta No. 2a
¢ Compra usted joyas?
@ Siempre

@® Raravez
@ Nunca

Gréfico2. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.
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Se puede observar que el 71,1% de la poblacion adquieren o compran joyas muy poco o
rara vez ya sea para uso propio o para obsequiar a alguien como regalo por algin
evento especial y el 18,7% de la poblacidn siempre estan adquiriendo joyas esto se debe

a los disefios que ofrece el mercado, la variedad existente en el mismo.

Pregunta No. 2b

¢Por qué nunca compra joyas?

60% 55%
50%
40%
30%
20% 15% 15% 15%
- 1 0«
0%
Son muy caras Inseguridad No las necesito Obsequian

Grafico3. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

El 55% de los entrevistados no prefieren comprar joyas debido a los precios exagerados

que se ofrecen en el mercado.

Pregunta No. 3

¢ Qué tipo de Joyas usted Prefiere?

@ Cro

@ Plata

@& Bronce
@ Bisuteria

Grafico 4. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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En el grafico se puede observar que el 41,1% de la poblacion prefiere una joya de plata,
esto se debe a que el metal es muy costoso, existe mayor variedad de disefios en el
mercado, en el caso de que la joya sea hurtada no se perdiera mucho valor
econdmico; el 32,1% de la poblacion prefiere una joya realizada en oro esto se debe a
que el metal es mas lujoso, la calidad es mayor, es decir las personas prefieren
exclusividad en su joya; y el 25,6% de la poblacion prefieren bisuteria esto se debe a
que el valor de este tipo de producto es bajo y accesible para cualquier persona, existe

un sin numero de modelos en todo tipo de joya.

Pregunta No. 4

¢ Qué tipo de joyas usa?

@® Anillos
@ Aretes

» Cadenas
@ Dijes

@ Relojes

Grafico 5. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

Existe una mayor inclinacion del mercado hacia los aretes, esto se debe a la gran
variedad de modelos existentes en el mercado y al precio es accesible, siguiendo el
gréfico los anillos tiene un 28% de preferencia en el mercado debido a los modelos,
precio y disefio; las cadenas ocupan un 24% de preferencia entre los consumidores por
la calidad y modelos que el mercado ofrece; un 7,7% de la poblacion prefiere los relojes

COMO joya ya gue es un accesorio para cualquier tipo de evento.
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Pregunta No. 5

¢ Dbénde compra normalmente este tipo de joyas que usa?

® Avon

@ Esika

& Cyzone

@ Joyerias

@ Yambal

@ Joyeros artesanos
@ Other

Grafico 6. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

Un porcentaje de 38,4% de la poblacion prefiere que su joya sea elaborada por
artesanos, se debe a que aun existe confianza, seguridad con los productos realizados
por los mismos; el 30,5% de la poblacion prefiere comprar sus joyas en las diferentes
joyerias existentes en la ciudad, el motivo es que existen diferentes precios, disefios y
materiales; el 9,8% prefiere comprar sus joyas en la empresa “Cyzone’’, la misma
normalmente ofrece sus productos por catalogo a precios bajos, brinda comodidad al
cliente porque el producto es entregado de manera personal.
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Pregunta No. 6

¢Por qué decidié comprar con este proveedor?

@ Comodidad

@® Seguridad

@ Calidad del trabajo
@ Variedad de disefos
@ Precios

@ Prestigio

Grafico 7. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

Un 27,9% de la poblacion prefiere adquirir sus joyas basandose en la variedad de
disefios que el proveedor muestra al mercado; un 21,2% de la poblacion exige calidad
en la elaboracion de una joya ya que la van a usar a diario, el precio es fundamental en

el momento de adquirir una joya esto lo dice el 19,4%.

El 15,2% de la poblacion prefiere comodidad al adquirir las joyas, ya que se ofrece una
atencion personalizada en el proceso de compra; el 11,5% de la poblacion prefiere tener
seguridad el momento de adquirir su joya, ya que necesitan tener toda la certeza de que

su joya posee los gramos del material precioso especificado.
Pregunta No. 7

¢ Cuanto pagaria usted como maximo por la joya que usa en oro?

60% 54%
50%
40%
30%

20% 18%
0

12% )
10% . 9% 7%
L] m

Menos de $100 $101 a $200 $201 a $300 $301 a $500 Mas de $501

Grafico 8. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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Segun se observa en el gréafico, el 54% de los encuestados prefieren una joya de uso
diario de oro que su precio sea menos de $100 dolares, como también el 18% que

pagaria una joya de oro entre $101 a $200 dolares.

Pregunta No. 8
¢ Cuénto pagaria usted como maximo por la joya que usa en plata?

80%

70%

70%
60%
50%
40%

30%
19%

- =

Menos de $50 $51 a$100 Mas de $S101

20%
10%

0%

Grafico 9. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

Demuestra el gréfico que las personas prefieren una joya de plata que tenga un precio

menor a $50 dolares, porque el material es considerado mas barato y accesible para el

cliente.

Pregunta No. 9

¢ Cada qué tiempo usted compra joyas?

@® 126 meses
@® 7212 meses
@ 1a2ahos

® 3adanos

@ Mas de 5 afios

Grafico 10. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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Se puede observar un porcentaje igual entre los consumidores que adquieren sus joyas
ya sea cada semestre so cada dos afios, debido a que prefieren invertir en una joya

buena, de excelente material y no en joyas de baja calidad.

Pregunta No. 10

¢ Usted al momento de comprar una joya en que se fija, que le llama més la
atencion?

@® Calidad
@ Precio
@ Disefio
@® Colores
@ Garantia

Grafico 11. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis.

El 58,3% de la poblacién prefiere comprar sus joyas basandose en el disefio, el 23,8%
de la poblacién prefiere que su joya por la calidad, es decir que sea duradera en
el tiempo; y al 15,5% de la poblacion le [lama la atencion el precio al momento de

adquirirlas.

Pregunta No. 11

¢Usted prefiere que las joyas sean elaboradas por artesanos?

® Si
® No

Grafico 12. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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El 82% de la poblacion prefiere comprar sus joyas con artesanos dedicados a la
joyeria por diversos factores que se exponen a continuacion, y el 17,9% no

prefieren porgue no confian en el trabajo de los artesanos.

Pregunta No. 12
¢Por qué prefiere que las joyas sean elaboradas por artesanos?

60%

49%
50%

40% 36%

30%

20%

10% 7% 5%

. 2% 2%
0% - — —
Disefios Calidad Apoyar al Precio Acabadoal  Seguridad
exclusivos sector local detallado

Grafico 13. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

La mayoria de los encuestados prefieren las joyas elaboradas por artesanos, ya
que los disefios son exclusivos y personalizados, el 36% de los encuestados recalcd la
calidad en la elaboracion de las joyas como garantia y la durabilidad en sus trabajos.

Pregunta No. 13

¢Ha escuchado usted hablar de una asociacion de joyeros?

@S
® No

Grafico 14. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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El 63.3% de la poblacién no ha escuchado sobre alguna asociacion u organizacion de
joyeros en el Azuay, y el 36.7% de los encuestados ha escuchado algo acerca

de este tema.

Pregunta No. 14
¢ Cual ha escuchado? Diga el nombre

40%

34%
35% ’ 32%
30%
25%
19%

20%
15%
10% 6% 59

5% . 3%

0% [ |

No recuerdan Ns/Nc Asociacién de CREA Artesanos del Joyeros de
el nombre joyeros del Azuay Cuenca
Azuay

Grafico 15. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis

La mayoria de gente entrevistada recuerdan la asociacion, pero no la identifican con un
nombre especifico, solo el 19% de la poblacidn tiene claro que existe la asociacion de

joyeros del Azuay, y el 32% no tiene conocimiento de ninguna institucion.

Pregunta No. 15

¢ Qué recomendacion daria para la asociacion de joyeros del Azuay?

3¢9
18%
16 15%
143 13% 13%
e 10%
o
0% - 3
6% 6%
; I I
Mublicuiad Partcipen & et f 3

Comtinuen con  Utilicen medio Nguns
ol trabajo de (v forias / eventos diferontos de capacstanan oMo cdos

Grafico 16. Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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Las recomendaciones mas importantes que los encuestados dijerones, que
continden brindando la excelente calidad que los artesanos ofrecen en la elaboracion de
las joyas, algunos expresaron que se debe trabajartambiénen la publicidad
y comunicacion para dar a conocer mas y mejor acerca de la asociacion, de esta manera

sera facil que la reconozcan o la identifiquen, dando a conocer la produccidn local.

3.2.2 Investigacion Cualitativa

La investigacion exploratoria es apropiada para las etapas iniciales del proceso de toma
de decisiones, usualmente esta investigacion estd disefiada para obtener un anélisis
preliminar de la situacion con un gasto minimo de dinero y tiempo; el disefio de la
investigacion se caracteriza por la flexibilidad para estar sensible ante lo inesperado y
para descubrir otra informacion no identificada previamente. Se emplean enfoques
amplios y versatiles, éstos incluyen fuentes secundarias de datos, observacion,
entrevistas con expertos, entrevistas de grupo con personas bien informadas e historias
de casos; la investigacion exploratoria es apropiada en situaciones de reconocimiento y
definicion del problema, una vez que este se ha definido con claridad, la investigacion
puede ser til en la identificacion de cursos de accidn alternativos, aqui se busca claves
para enfoques innovadores de marketing; el objetivo consiste en ampliar la esfera de
alternativas identificadas, con la esperanza de incluir la “mejor” en el conjunto a

evaluar. (Thomas C. Kinnear y James R. Taylor, 1998)

Para la investigacion cualitativa se va aplicar una encuesta personal a los socios de la
asociacion, los cuales se va a dividir en los miembros de la directiva y de los maestros
de talleres, con la finalidad de entender el comportamiento de los agremiados dentro de
la asociacion, en lo que se refiere a la elaboracién de joyas, el mercado y lo que ellos

quieren de la asociacion.
3.2.2.1 Entrevistas a profundidad

Es un dialogo preparado, estructurado y organizado en el cual se establece los roles del
entrevistado y el entrevistador, pero no en un estilo riguroso con posiciones simétricas,
sino por el contrario, entablando un conversatorio entre amigos con elementos de
vivencias y experiencias, que se realiza con fines psicologicos en el que la gente
establezca confianza y de su opinion de manera mas abierta respecto a los fines

objetivos de la investigacion.
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La entrevista a profundidad puede definirse como una entrevista personal, semi

estructurada que utiliza la indagacion exhaustiva para lograr que un solo entrevistado

hable libremente y exprese en detalle sus creencias, y sentimientos sobre un tema; el

propdsito de esta técnica es llegar mas alla de las reacciones superficiales del

encuestado y descubrir las razones fundamentales implicitas en sus actitudes y

comportamiento. (Thomas C. Kinner, James R. Taylor, 1998)

3.2.2.2 Ficha técnica Investigacion Cualitativa

Investigacion Cualitativa

Descripcion

Tipo de entrevista

Encuesta semi estructurada de 60

minutos

Miembros del directorio de la asociacion

Universo ]
de joyeros y maestros de taller
Muestra 10 entrevistas
Dias de recoleccién 5 dias
Alcance geografico Azuay

Fuente: Elaborado por los autores de esta tesis
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3.2.2.3 Desarrollo del cuestionario cualitativo
Para el levantamiento de la informacion se elaboré una guia de temas de acuerdo a la
problematica y los objetivos planteados.

FORMATO DE ENTREVISTA ESTUDIO CUALITATIVO

Nombre: Edad:
Ciudad:
Ocupacion:
Fecha y hora:

Conocimientos generales

* ¢Qué tiempo trabaja en la joyeria?

» ¢En qué categoria de artesano se encuentra usted?

» ¢ Posee algun titulo de artesano calificado?

+ ¢Como ve que esta el mercado cuencano de la joyeria?

» ¢Cudles son las cosas que han afectado?

+ ¢Como ve la competencia interno y externo de la joyeria?

Conocimiento de los Miembros de la Asociacion:

¢ QuEé tipo de joyas realiza?

e ¢Toda la mercaderia que vende es propia de su fabricacion o también
adquiere parte de su mercaderia a otros artesanos?

+ ¢ Usted es mayorista 0 minorista?
» ¢ Usted asistido a cursos de capacitacion para su negocio?

« ¢Cree usted que se ha logrado mejor la calidad de su trabajo mediante las
distintas capacitaciones?

« ¢Cuales son las materias primas de mayor uso? (indicar en orden descendente)
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NOMBRE DE LA MATERIA | CANTIDAD EN DOLARES
PRIMA QUE COMPRA AL ANO

» ¢Cudles son sus expectativas en las ventas para el primer semestre del 2016
(junio)?

» ¢Realiza nuevas adquisiciones de maquinaria para su local?

Dentro de la Asociacion

» ¢Cudles son los objetivos y metas actuales de la Asociacion? ;Qué conoce de
estas metas? ¢Considera que se estan cumpliendo?

» ¢ Qué retos cree que la Asociacion debe enfrentar ahora y en el futuro para
satisfacer las necesidades del sector en el que se encuentra?

e (Qué siente usted cuando entra a la Asociacion? ;COmo desearia sentirse en
el futuro?

« ¢Como desearia que fuera la asociacion?

» ¢ Qué piensa de la comunicacién actual que maneja la asociacion? ;De qué
manera se podria mejorar?

» ¢ Qué le gustaria recibir de la Asociacién? ;Como quisiera ser motivado para
pertenecer a esta asociacion?

« (Cbmo le ve al ambiente dentro de la Asociacion? ;Coémo calificaria los
espacios de esparcimiento e integracion que le ofrecen? ¢ Qué tipo de espacios
de esparcimiento e integracion quisiera que existan?
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3.2.2.4 Tabulacién de Resultados Cualitativo

Aspectos de conocimiento general:

Leyes del gobierno
Faltadeapoyoalos | Situacion I
¢ o e— afiog
artesvanos economica | W8
Delincuencia
,—b 3 afios
y Turmo _
Visitanyyano ¢ | Tempode
compran Mercado tatajo :
40 afog
, Clencano
- Mercaderi I
Precios bajos ¢ ot
y
y . .
IFTTENE Materia prima bajo y e
e (ot (oociienogereel| |ty 5| Caegor "
r
1
1
Competencia Externa | . Junta de
Competencia Interna Titulo
Artesanos
Y Y Y Y
No control en s y Deslealtad enlz .
Bisuteria ) Precios mas bajos
adana produccion

Fuente: Investigacion directa. Elaborado por los autores de la tesis
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Capacitaciones y materia prima de los orfebres:

Artesanos

0% Propi Minorista/
consumidor final
Mercaderia
10% Otros artesanos Mayoristas/Rara vez
Junta de artesanos
. J Hace 6 meses
» S T
Capacitaciones
L Ayuda amejorar, inovar
Quiren mas capacitaciongs — y .J .
conocimientos
P Plata
Solo hajo pedido
Materia Prima L O ali
Cobre
Mejoren
Ventas
Obtener posicionamiento de
mercado
Herramientas desde que
80% forma tradicional inciaron.
Maguinaria
20% renueva .
L Cada3 04 afios
maguinaria

Fuente: Investigacion directa. Elaborado por los autores de la tesis
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Planes a futuro de la Asociacion:

L

, ‘ Abrir escuela dea
Unir algremio [ o
joyeria
,7 Objetivos Capacitar [ Generar mas socios
Conocimiento Faltade Cambian de plan de
Metas No se cumple compromiso trabajo frecuentemente
Falta de cumpI.|m|ento Desacuerdos
de trabajo
Desunion 1 Nuevas leyes del gobiemo
,— Retos
Control de la competencia
|— Deslealtad d
- externa
Asociacion
) Ambiente amigable
Ambiente pesado
Sentimientos Desearia  (— Trabajo conjunto
I— Desunion
Beneficios a socios
Comunicadion Deficiente Nocomuni|canatodos
Cursos de _ ‘
o Personalizada Redes sociales
capaitacion
Motivacién Materia prima barata || Regalos en fech
CEaIOSENTEcNas —  Infraestructura
— especiales
— Compafierismo
Ambiente Dividido 1 Notrabajan /aportan
_ Peliculas
Mejorar [ 1
infragstructura
Juegos de mesa
Espacio vender joyas

Fuente: Investigacion directa. Elaborado por los autores de la tesis
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3.2.2.5 Resultado de la Investigacion Cualitativa

Segun las entrevistas realizadas a 10 artesanos de los 50 que actualmente estan activos
pertenecientes a la Asociacion de Joyeros del Azuay, podemos decir que en su mayoria
son maestros orfebres mayores de 45 afios, no existe una generacion joven dedicada a

este arte, debido a varios factores:

e No existe una comunicacion adecuada hacia el publico en general, donde se
indique la posibilidad de ser capacitado en este ambito por parte de la
asociacion.

e No encuentran a la joyeria como un trabajo que puede sacar adelante a la
familia, piensan que la fabricaciéon de joyas artesanales no tiene acogida en el
mercado de Cuenca, ni en ningun mercado local, sino solo exportando, pero no

cuenta con la ayuda del gobierno para realizar esto.

El mercado local de la joyeria esta en un nivel bajo, debido a que no existe un apoyo de
las instituciones nacional como seccional, ya que incentivan mas al turismo y

gastronomia, que a las artesanias en la ciudad.

Entre otros factores que han afectado a la joya cuencana esta la entrada ilegal de joyas al
pais, las cuales son ofrecidas a un precio sumamente menor en referencia al precio que
se ofrece en el mercado; de igual forma, no existe un control adecuado en las aduanas
con respecto al ingreso de joyas, como también del uso indiscriminado del “cuyo’’ para
la elaboracién, por lo cual se ofrece a un precio mas barato y esto genera como

consecuencia que exista una menor demanda de la joya cuencana.

También la delincuencia ha afectado mucho que disminuyan las ventas por que la gente
tiene miedo de utilizar este tipo de joyas, por el temor que les roben y salgan lastimadas
al momento del ultraje. Entre los productos que mas realizan los artesanos son los
aretes, cadenas y anillos en materiales de plata y oro, ellos prefieren trabajar por su
cuenta a través de sus procesos rusticos mas no con equipos especializados, no solicitan
ayudantes debido a los reglamentos laborales muy exigente y a la disminucion de la
demanda, con su mano de obra propia se dan abasto para satisfacer actualmente a su
mercado ya que en su mayoria estos son minoristas y trabajan bajo pedido logrando asi
una alta fidelidad con sus clientes, y unos pocos distribuyen a Chordeleng y Quito, pero

en pequefas cantidades.
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Asisten a cursos de capacitacion para elaborar sus joyas, reciben técnicas de marketing,
etc. pero estos cursos se brindaron hace algunos afios, por lo que ahora los agremiados a
la asociacion solicitan que se realice nuevamente y se esta trabajando para generar los
mismos, tanto en inglés, contabilidad, merchandising, nuevas técnicas para la

elaboracion de las joyas, etc. que les ayuden a mejorar sus negocios y sus ingresos.

Todos los artesanos tienen la expectativa que no disminuyan sus ventas respecto al afio
anterior, a pesar de la situacion que atraviesa actualmente el pais por lo que piden a la
asociacion y al gobierno, que les ayuden en sus negocios para exportar, y generar

mercado.

Los objetivos que la asociacion plantea no se concretan debido a que no existe
cooperacion por parte de los socios, cambian constantemente el plan de trabajo con cada
directiva y no se enfocan en cumplir lo que plantearon en un inicio, por lo que lo
agremiados no se sienten bien representados por la asociacion, lo que hace que se
desmotiven y perciban que esta no trabaja y no hace nada.

Hay grandes retos que la asociacion debe cumplir a futuro comenzando con brindar méas
cursos a todos los socios, generar comparfierismo, trabajar en conjunto y atraer socios
perdidos y a méas gente que quiera pertenecer a la ésta. También se deberia ocupar todas
sus instalaciones como una sala donde exista un &rea social, donde se pueda desarrollar
eventos sociales y de compafierismo, aulas en las cuales se pueda brindar acogida a
personas que quieran aprender el arte de la joyeria y también un lugar donde se muestre
los productos que elaboran los miembros de la asociacion, los cuales puedan comprar y
a su vez dar a conocer los talleres de los agremiados, a personas nacionales y

extranjeras.

41



CAPITULO 4
ESTRUCTURA DEL PLAN DE MARKETING MIX
4.1 Caracteristicas del Marketing Mix

El marketing mix o mezcla de marketing fue desarrollado en 1950 por Neil Borden,
quien escribié una serie de 12 elementos, con las tareas comunes del responsable de
mercado; en 1960 esta lista fue simplificada por McCarthy por lo que ahora se conoce
como las “Cuatro P’S” que son: producto (product), precio (Price), plaza (placement) y
promocion (promotion), las cuales en la actualidad se van combinando de distintas

formas con el fin de alcanzar metas.

La mezcla de marketing es “el conjunto de herramientas tacticas controlables de
mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el
mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer
para influir en la demanda de su producto” Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion,
de Philip Kotler y Gary Armstrong

Estas herramientas se deben combinar para crear el mas poderoso mix de marketing a
través del cual los vendedores se vean a si mismo vendiendo un producto, y los
compradores se vean adquiriendo un valor o una solucién a un problema, con el fin de

fidelizar y mantener a los clientes de un producto o servicio.

Si bien es cierto se analizara las cuatro P’s en donde en cada elemento se mencionara
todos los factores posibles para poder entender cada elemento, en el producto se analiza
las caracteristicas del mismo, el disefio de como se presentara al mercado, la marca que

lo distinguira y el empaque que lo contendra.

En el precio se especifica detalladamente el valor monetario que posee cada producto,
también la posibilidad de ofrecer descuentos por ciertos productos en determinadas
fechas durante el afio, y finalmente las formas de pago que el cliente podré optar para
comprar el producto.

Plaza o punto de venta analiza los canales de distribucion para diferentes productos, de
esta forma se abaratan costos y el producto llega de una mejor manera al consumidor
final; ademas se analiza que tipos de establecimientos podemos optar para ofrecer el

producto, ya sea tiendas fisicas o virtuales.

42



La promocion refiere a trabajar con diferentes medios de publicidad ATL (Above the

line) mediante la television, radio, flyers, revistas, prensa, internet, etc. y con BTL

(Belive the line) mercadeo directo, publicidad online, patrocinios, etc.

4.1.1 FODA Cruzado

Fortalezas Debilidades

Trato directo con el cliente No poder ofrecer precios bajos
Calidad y variedad de productos Falta de capacitacion

Experiencia de trabajo Deficiente publicidad

Disefios exclusivos No contar con locales para ventas

Oportunidades

Seguirinnovado en disefio de productos

Utilizar el internet y las redes sociales

Exportary abrirse a nuevos mercados

Atraves del trato directo con los clientes
conocer gustos, preferencias que ayuden a
seguirinnovando en el disefio de los
productos

Utilizar la calidad, variedad de sus
productos y sus disefios exclusivos para
darse a conocer en nuevos mercados a nivel
nacional y exportar a nivel internacional.

Superar lafalta de capacitacion que tienen los
joyeros en diferentes ambitos con el fin de
seguirinnovando en el disefio de los
productos

Superar el no poder ofrecer precios hajos,
manejando nuevas formas de entrar al
mercado, utilizando el internet y redes
sociales para que loos clientes adquieran los
productos por la calidad, disefios, etc.

Amenazas

Mas competencia de productos

Disminucion de las ventas

Subael costo de [amateria prima

Leyes del gobierno

Utilizar el trato directo con los clientes y a
calidad y variedad de productos para
reducir la competencia de nuevos
productos y asi se logren mantenerlos
clientes y las ventas.

Utilizar la experiencia de trabajo y los
disefios exclusivos que ofrecen para reducir
el efecto de la materia primay las nuevas

leyes del gobiemo

Superar el no contar con locales de ventas
dando a conocer de mejor manera sus
productos con el fin de que la competencia
no adquiera mayor posicionamiento de
mercado
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4.1.2 Elementos del plan de marketing

Los elementos de la mezcla del marketing se enfocan en los clientes y la empresa, por lo
que es aquella accion, elemento o condicion, que para un negocio puede ser de
importancia critica, tanto para su éxito como para su fracaso y se puede referir a una
fuerza exterior a la compaiiia, asi como a una fuerza dentro de la misma (Abascal Rojas
Francisco, 2001).

Para la Asociacion de joyeros del Azuay, el analisis de estos elementos de marketing es
de mucha importancia para la realizacién de las estrategias enfocadas al mercado

objetivo de cada uno de los agremiados, en el siguiente punto se analiza cada “P” més a

fondo.
Imagen 2: Elementos de marketing
™ Intermediarios Competidores
de las estra- de marketing
ating y de la - ‘
teting ¥ &% "\
,b\\"\:'\\& Producto : ooleoaeo
G N
?96&‘ A N o,,'.bo

Valor para el
— cliente y Precio

6] &
(+)
m N & &
6’4@"’/‘, Y Promocion db“\ >
%, % \,9\‘ @
\_© ‘ . &
Proveedores i Audiencia

Figura: Administracion de las estrategias de marketing de libro, Marketing, Decimocuarta
Edicidn, de Philip Kotler y Gary Armstrong

4.1.2.1Producto

Un producto es la base de todo negocio, y a través de este se busca satisfacer la
demanda ofreciendo algo mejor y diferenciado, dar una ventaja sostenible y duradera

con el fin de que el mercado objetivo lo prefiera, antes que la competencia.
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Se tiene que saber, llegar a la mente del consumidor y dar a conocer que la Asociacion

no vende solo joyas sino también elegancia, exclusividad y clase.

La mayoria de joyeros trabajan con dos tipos de materia prima, oro y plata, pero segun
los resultados de la investigacion trabajan méas con la plata en la produccién de aretes,
anillos y cadenas, que es lo que venden con mayor frecuencia entre 1 y 6 meses; el
principal atributo de las joyas realizadas por los artesanos es la variedad de disefios,
acabado, y calidad, que es su ventaja competitiva y las hacen mas apetecidas por los

clientes.
Dentro de las caracteristicas del producto se presenta:

Materiales: plata, piedras semipreciosas, piedras preciosas, escarcha, esmaltado,

autograbado, figuras, etc.
Colores: Variedad de colores de acuerdo a las tendencias del mercado

También se producen joyas de oro, pero solo bajo pedido, las mismas que se propone
exhibir de mejor manera, utilizar estantes apropiados, tomar fotos y mostrarlas, ya que
los disefios son Gnicos en su totalidad, ademas se obtiene un margen de ganancia mas

alta que el trabajar con plata.
Las acciones sugeridas son:

e Innovar el disefio de las joyas a través de un benchmarking donde se analizaran
los aspectos de las joyerias como Guillermo Vazquez, Macys, Tiffany, etc., con
el fin de adoptar sus modelos y mejorarlos. También se propone revisar en
internet videos de elaboracion de joyas, tendencias de la moda; para asi estar de
acuerdo a lo que el mercado requiere. Ver Anexo 1.

e Se propone entablar relaciones con las universidades de la ciudad, para que las
facultades de disefio colaboren con los joyeros en sus disefios, capacitacion y les
ensefien para crear y mejorar.

e Trabajar en recuperar el posicionamiento de la marca y fomentarla en el
mercado, la Asociacion de joyeros del Azuay, como marca, tiene que estar
presente en cada joya, ya sea en el empaque claramente identificado el nombre
de la asociacidn, teléfono y la direccién, debe existir dos tipos de empaque, uno
para joyas de plata y otro para las joyas de oro, de esta manera se brindara
distincion en el producto final.
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e Establecer estandares en la produccién de joyas para que se mantenga y mejore
la calidad, ya que por este motivo son adquiridas con los clientes.

e El servicio post venta en los casos que es posible dar seguimiento a los clientes,
mediante una llamada, sera para saber su opinién respecto al producto adquirido,
brindar mantenimiento en el caso de que los mismos lo necesiten, limpiezas y

reparaciones de las joyas con en el fin de fidelizar a los clientes.

Imagen 3: anillo con piedra Imagen 4. Juego de aretes, dije vy

Fuente: Asociacion de joyeros Fuente: Asociacion de joyeros

Imagen 5: Anillos Imagen 6: Manillas

-
'0

Fuente: Asociacion de joyeros Fuente: Asociacion de joyeros
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Imagen 7. Aretes en forma de hoja Imagen 8: Anillos de matrimonio de oro

Fuente: Asociacion de joyeros Fuente: Asociacion de joyeros

4.1.2.2 Precio

El precio produce ingresos a las empresas, por tanto, se debe crear un producto con
beneficios adicionales que le diferencie, como empaque, logotipo, marca, ventas,
servicio de post venta, descuentos, promociones, etc. de modo que el producto ofertado
le interese al cliente potencial.

Los artesanos joyeros buscan la preferencia de los posibles consumidores, para captar el
mercado, en el precio donde esta incluido el costo y beneficio, este Gltimo serd maximo
el 30% para el productor, sin que el precio de venta final exceda el valor del mercado

para joyas similares.
Las acciones sugeridas son:

e En cuanto al pago por parte del cliente, este puede ser en efectivo y se ofrecera
un descuento del 5%, o a crédito a tres meses sin intereses; el 5% del valor total
de la venta por cada joya sera para la Asociacion, si esta se vende dentro de las
instalaciones el dinero recaudado sera utilizado para espacios de esparcimiento,
mejoras del local, cursos de capacitacion, manejo de la red social de facebook,
todo en beneficio para cada uno de los agremiados.

e Ofrecer a los compradores mayoristas un descuento del 10% si cancelan el valor
total al momento que adquieren las joyas, mas no a crédito, debido a que dejan
de producir por no contar con el dinero para la materia prima, y continuar con
esta actividad.
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Imagen 9. Artesano Ernesto Pefia

Fuente: Asociacion de Joyeros.

4.1.2.3 Plaza

Se refiere a los medios de distribucion a través de los cuales el cliente podra tener
acceso a los productos que ofrecen, existen dos opciones, vender directamente o vender
a través de intermediarios, dando a conocer los atributos del producto y el mercado al

cual dirigirse.

La mayoria de joyeros cuentan con un local propio en el centro, en el cual elaboran las
joyas y a su vez las exponen para que la gente que circula las vean y sean adquiridas; en
cambio, otros joyeros cuentan con un taller en su casa y una vez elaboradas sus joyas

venden a los distribuidores o al consumidor final que haya solicitado sus servicios.
Las acciones propuestas son:

e Se propone una distribucion exclusiva, con el fin de que no se pierda la calidad
de los productos ya que son disefios propios, manteniendo siempre la venta
directa con el cliente para dar mayor seguridad, cordialidad y honestidad de que
son trabajos excelentes.

e Tener un lugar de exhibicion de joyas dentro de la asociacién para cada uno de
los agremiados, con el fin de que estas también sean vendidas dentro de la
misma y reciban un porcentaje de ganancia de las que se ofertan ahi, logrando

dar a conocer el trabajo que esta institucion va realizando por afos.
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Contar con un agente de ventas, que gane un sueldo basico y comisiones por
ventas, para que se motive en su actividad, estd también se encargue de negociar
con mayoristas, con el propésito de que la asociacion y cada uno de los
agremiados tengan mayor posicionamiento de mercado tanto nacional como
local.

Ofrecer los productos a través de redes sociales como Facebook, Twitter e
internet en general, para asi exponer las joyas mediante un catalogo y a través de
estos medios dar a conocer los productos que el cliente se interese y visiten tanto
la asociacion como los locales de cada uno de los orfebres, generando mercado
tanto en Cuenca como a nivel nacional de estos productos muy apreciadas por su
calidad y disefios Unicos.

Se plantea que en facebook se publiquen iméagenes de las joyas en que se
especializan los orfebres de la asociacion, también teléfono y direccion de
contacto de la misma, de esta forma las personas si desean adquirir una joya
pueden comprarla visitando el lugar, como también que la misma sea dejada en
su casa 0 en su lugar de trabajo, con un costo adicional por el envio, pero

brindando asi mayor comodidad.

Imagen 10. Mapa de localizacion de la Asociacion de Joyeros del Azuay

Associnciaon De Joyeros Del Azuay

‘

Fuente: Facebook Asociacion de Joyeros del Azuay
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Imagen 11. Directiva y Miembros de la asociacion

s su doit HUIO

Fuente: Asociacion de Joyeros del Azuay

4.1.2.4 Promocion

Este cuarto elemento del mix de marketing comprende todas las herramientas de
comunicacion, y transmision de un mensaje, para lo que se utiliza publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, fuerza de ventas y marketing directo.

Las acciones sugeridas son:

Se propone trabajar por medio de facebook, en el cual se subirdn imagenes y
videos de las nuevas tendencias y disefios de joyas cada 30 dias, conforme a las
reuniones mensuales de los joyeros en las cuales se tomaran decisiones sobre
varios temas, entre ellos las fotografias para las redes sociales, asi se buscara
fidelizacion de clientes ofreciendo lo que ellos buscan y quieren; de igual forma
buscar posicionamiento a través de las ferias locales, cantonales y nacionales,
por medio del comité encargado de esta actividad, donde se dé a conocer de
mejor manera el producto, también elaborar un catalogo electronico donde se
informara al cliente de los nuevos y diversos disefios de joyas.

Realizar una publicidad exhaustiva, debido a que este producto es de tercera
necesidad, y para poder posicionar en la mente del consumidor se propone dar a
conocer el nombre de la Asociacion en diferentes sefiales radiales como, por

ejemplo, Ondas Cafiaris, Radio la VVoz del Tomebamba, etc, dependiendo el
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publico objetivo de cada una, procurando asi realzar a la institucion y lo que esta

ofrezca al mercado.

e Incentivar a los consumidores para que visiten la asociacion creando descuentos

promocionales de las joyas que elaboran los orfebres por el aniversario, asi la

gente acudiria, conoceria de la asociacién, y promoveria a ser parte de esta a

quienes les pueda interesar.

e Crear competencias de ventas, para que los agremiados se motiven a incrementar

sus ventas, por ejemplo, mediante un diploma por desempefio en las reuniones

de aniversario de la Asociacion.

Imagen 12. Asociacion de joyeros

Asocaon De Joyerss D

Alcey

Yprisacs Syewemrs

Fuente: Facebook

Imagen 13. Programa de ferias

Fuente: Asociacion de Joyeros del Azuay
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4.2 Plan Operativo anual

Cronograma / semanas
Actividad Suproyecto Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio |Personalacargo
1(21314(1(2|3(4]1]2(3|4(1[2(3|4|1|2|3[4|1|2(3|4

Crear slogany logotipo

Trabajar enla Empaque con el nombre dela
marca de asociacion, teléfono y direccion
presentacic’)n Dos tipos de empaques para

joyas deoroy deplata

Brindar mantenimiento de joyas

Ofrecer nuevos y exclusivos
disefios

Asegurar alas joyas

Crear un seguro que reponga las
joyas sustraidas pero solo de
oro.

5% en efectivo y con tarjetaa 3
Descuentos meses sin interés en ciertos
productos

Subir fotos de la asociacion y de
las joyas

Pagina web y redes
sociales

Que se ce a conocer los procesos
de elaboracion y noticias de
premios

Vender productos a mejor precio
que la competencia

Abrir ocales Exhibicin de joyas dentro dela

asociacion para la venta
Dos tipos de publicidad para
joyas deoroy plata
Publicitar joyas de plata en
fechas especiales

Publicidad

Generar contacto entre el joyero
Marketing directo |y el cliente para fidelizar

Seguimiento a los clientes,
llamadas telefdnicas
Llamadas en cumpleafios o
eventos especiales que genere
importancia al cliente

Seguimiento alos
clientes

Fuente: Elaborado por los autores de la tesis
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Conclusiones

e Se concluye, que la Asociacion de Joyeros del Azuay no es reconocida dentro
del mercado cuencano. Los compradores de joyas de plata reconocen que las
mismas se venden mas baratas solo en Chordeleng mientras que en Cuenca se
venden a precios superiores.

e Existe desconfianza entre los miembros de la asociacion por la guerra de precios
que cada uno de ellos ofrece al publico con tal de ganar mercado.

¢ No se fomenta el compafierismo ni el trabajo en equipo dentro de la asociacion,
debido a que el plan operativo es cambiado constantemente por las directivas,
distorsionando las metas planteadas anteriormente y generando inseguridad y
malestar entre los miembros.

¢ No todos los orfebres entregan la misma calidad en la elaboracion de joyas, ya
que algunos para reducir el precio colocan materiales extras como el cobre y
aluminio en la fabricacion.

e La asociacion aprovecha muy poco la infraestructura que poseen, ya que solo
realizan en reuniones una vez al mes y el resto del afio pasa cerrado.

e No todos los agremiados consideran a la asociacion como un segundo hogar
debido a que no se toman en cuenta las opiniones por ellos generadas, en su
mayoria se sienten excluidos ya que dentro de la misma existen diferentes
grupos.

e La asociacion no cuenta con orfebres jovenes, debido a que estos no ven como
una fuente de ingresos a la joyeria, y los Unicos que pertenecen a esta son
personas mayores a los 45 afios, las mismas que trabajan mas de 10 afios en esta
actividad.

¢ No existen beneficios para los agremiados de la asociacion, ya que esta lo Unico
que les brinda es el nicho al socio en su defuncién, y para recibir de este servicio

cada uno de los socios debe cancelar $5,00 mensuales.
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Recomendaciones

La directiva que se encuentra al frente de la asociacién de joyeros del Azuay
debe cumplir su plan de trabajo planteado, mas no cambiarlo constantemente lo
que ocasiona desunion de sus agremiados.

Plantearse metas que se puedan cumplir desde el principio del afio, que sean
factibles y no procesos a largo plazo.

Crear un sistema de talleres donde se inculque a jovenes el arte de la joyeria,
promoviendo los beneficios y los ingresos que se pueden obtener a traves de este
arte.

Brindar cursos de capacitacion a sus agremiados constantemente sobre temas
que abarquen las necesidades de los mismos, para lograr el crecimiento de sus
negocios.

Trabajar en redes sociales e internet, donde se expongan los productos, las
caracteristicas de las joyas y el contacto de la asociacion para adquirir las
mismas

Crear un empaque para las joyas de oro y otro para las joyas de plata, que sea
Ilamativos, con elegancia, y donde conste el logotipo de la asociacién, asi como
el nombre del orfebre que la realizo, buscando asi mayor posicionamiento.

Crear espacios de reuniones sociales en la casa de la asociacion, para que los
agremiados tengan un ambiente de hogar, pasar entre amigos, familiares,
compartiendo tiempo de esparcimiento y conocimientos del arte.

Brindar mejores beneficios a los asociados, que no sea solo el nicho, sino
también algun presente navidefio, de cumpleafios, etc. asi como buscar
beneficios en la adquisicion de materia prima y herramientas.

Contar con un manual interno de procesos estandarizados para la elaboracion de
las joyas, de esta forma se propende a mantener la calidad de las que produce la

asociacion, el cual se deberia exponer en los eventos y ferias.
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AnNexos

http://www1.macys.com/shop/jewelry-watches?id=544

http://www.guillermovazquezjoyeria.com/

http://international.tiffany.com/jewelry

http://joyeriasuarez.com/es/nuestras-joyas.html#page=0&top=1&

http://expojoya.com.mx/blog/camara-de-joyeria-impulsa-la-innovacion/

https://youtu.be/49vYtNIrQtk

https://www.youtube.com/watch?v=d0WZ21K4L0s

http://www.bulgari.com/es-es/products.html?root_level=315&product_detail_one=218

http://www.guvier.com/#!oro/cmul
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2. Protocolo/Acta de sustentacién

CONVOCATORIA - -

Por disposicion de la Junta Académica de Marketing, se convoca a los Miembros del Tribunal
Examinador, a la sustentacion del Protocolo del Trabajo de Titulacion: “Plan de Marketing
Mix para el gremio de la Asociacién de Joyeros del Azuay para el afio 2016”,presentado
por el(a)(os) estudiante(s) GUTIERREZ PERALTA CHRISTIAN JAVIER Y JARAMILLO
RUIZ GEOVANNA FERNANDA, con cddigo 48930 Y 61477 respectivamente, previa a la

obtencion del grado de Ingeniero(a)(s) en Marketing, para el Viernes ,11/12/2015, a las
18h00 '

Ing. Gianni Salamea Alvear

* Ing. Verénica Rosales Moscoso
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6. Protocolo/Acta de sustentacién

ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: GUTIERREZ PERALTA CHRISTIAN JAVIER Y
JARAMILLO RUIZ GEOVANNA FERNANDA
Cédigo: 48930Y 61477 respectivamente

1.2 Director sugerido: Ing. Gianni Salamea Alvear

1.3 Codirector (opcional):

- 1.4 Tribunal: Ing. Verdnica Rosales Moscoso

1.5 Titulo propuesto: “Plan de Marketing Mix para el gremio de la Asociacion de

Joyeros del Azuay para el afio 2016”. :

1.6 Resolucidn: /

1.6.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:

161 Aceptado sin modificaciones

1.6.3 Responsable de dar seguimiento a las modificaciones:
1.6.4 No aceptado

e Justificacion:

Tribunal

, 7 : 7

Ing. Gianni Salanfea Alvear - Ing. Verénica Rosales Mosco

Sr. Christian J. Gutierrez Peralta Srta. Geovanna F. Jaramillo Ruiz Dra. enny Rios Coello
Secretaria de Facultad

" Fecha de sustentacién: Viernes,11 /12/2015, a las 18h00.
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

Guia para Trabajos de Titulacién

6. Protocolo/Riibrica

1.1 Nombre del estudiante: GUTIERREZ PERALTA CHRISTIAN JAVIER Y JARAMILLO RUIZ

GEOVANNA FERNANDA

Codigo: 48930Y 61477 respectivamente
1.2 Director sugerido: Ing. Gianni Salamea Alvear

1.3 Codirector (opcional):

1.4 Titulo propuesto: “Plan de Marketing Mix para el gre}nio de la Asociacion de Joyeros del

Azuay para el aio 2016”

1.5 Revisores (tribunal): Ing. Verdnica Rosales Moscoso
1.6 Recomendaciones generales de la revision:

Cumple
totalmente

Cumple
parcialmente

No
cumple

Observaciones

(*)

Linea de investigacion

1. ¢El contenido se enmarca en la linea
de investigacion seleccionada?

7

Titulo Propuesto

2. ¢Es informativo?

3. ¢éEs conciso?

Estado del arte

4, ¢ldentifica claramente el contexto
histérico, cientifico, global y
regional del tema del trabajo?

5. ¢éDescribe lateoria en la que se”
enmarca el trabajo

6. éDescribe los trabajos relacionados
mas relevantes?

7. ¢éUtiliza citas bibliograficas?

Problemdtica y/o pregunta de
investigacion

8. ¢Presenta una descripcion precisa y
clara? '

9. ¢Tiene relevancia profesional y
social?

=
b
P
v
Z
/
%

Hipétesis (opcional)

10.¢Se expresa de forma clara?

11.¢Es factible de verificacion?

Objetivo general

12.éConcuerda con el problema
formulado?

N
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9. Protocolo/Rubrica

13.éSe encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo?

Objetivos especificos

14.éConcuerdan con el objetivo
general?

15.¢Son comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

Metodologia

16.¢Se encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

17.¢Las actividades se presentan
siguiendo una secuencia légica?

18.¢Las actividades permitiran la
consecucion de los objetivos
especificos planteados?

19.¢ Los datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
- resolver el problema formulado?

Resultados esperados

20.¢Son relevantes para resolver o
contribuir con el problema
formulado?

21.éConcuerdan con los objetivos
‘especificos?

22.¢Se detalla la forma de
presentacién de los resultados?

23.¢Los resultados esperados son
consecuencia, en todos los casos,
de las actividades mencionadas?

Supuestos y riesgos

24.¢Se mencionan los supuestos y
riesgos mas relevantes?

25.¢Es conveniente llevar a cabo el
trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

NSNS NNSN NN

Presupuesto

26.¢ El presupuesto es razonable?

27.¢Se consideran los rubros mas
relevantes?

Cronograma

28.¢Los plazos para las actividades son
realistas?

Referencias

29.¢Se siguen las recomendaciones de
normas internacionales para citar?

Expresion escrita

30.¢é La redaccidn es clara y facilmente
comprensible? :

NIV
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31.¢El texto se encuentra libre de faltas -

ortograficas?
(*) Breve justificacion, explicacién o recomendacion.

e Opcional cuando cumple totalmente,

e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.
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A

ASOCIACION DE JOYEROS DEL

A

Cuenca, 03 de Diciembre del 2015

Ingeniero
Xavier Ortega Vasquez
Decano de la Facultad de Ciencias de Administracion

Universidad del Azuay
.De mis consideraciones.-

Yo, Juan Orden presidente de la Asociacidn de Joyeros del Azuay en referencia a lo solicitado
por los estudiantes Geovanna Fernanda Jaramillo Ruiz con cédigo 61477 y Christian Javier
Gutiérrez Peralta con cédigo 48930 de la universidad del Azuay, me comprometo a brindarles
toda la informacién que necesiten para la realizacién de su trabajo de protocolo de titulacién.
La cual una vez terminada nos va a brindar soluciones y conceptos nuevos referentes al
marketing, los mismos que seran puestos en practica.

De antemano les agradezco por la gentileza brindada para nuestra asociacion.

Atentamente

Pfesidente de la Asociacion de Joyeros del Azuay

Asociacion de Joyeros del Azuay
Borrero 13-11 y Vega Mufioz
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’ ij FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
AZUNY ESCUELA DE MERCADOTECNIA

- Oficio N° 217-2016 — EIM — UDA
Cuenca, 2 de diciembre de 2015

Ingeniero

Xavier Ortega Vasquez

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Mercadotecnia, reunida el dia 2 de diciembre de 2015, conocid la
propuesta del Proyecto de trabajo de titulacion denominado: “Plan de Marketing Mix para el gremio de
la Asociacién de Joyeros del Azuay para el afio 2016”, presentado por los estudiantes, Sr. Christian Javier
Gutiérrez Peralta coh'cédigo 48930 y Srta. Geovanna Fernanda Jaramillo Ruiz con cédigo 61477 de la
Escuela de Mercadotecnia, previo a la obtencion del titulo de Ingeniero/a en Marketing.

A fin de aplicar la guia de elaboracién y presentacion de la denuncia/protocolo de trabajo de titulacion, la
Junta Académica de Mercadotecnia, considera que la propuesta presentada por los estudiante cumple
con todos los requisitos establecidos en la guia antes mencionada, por lo que de conformidad con el
Reglamento de Graduacion de la Facultad, resolvié designar como Tutor al Ing. Gianni Salamea, y el
tribunal que estara integrado por la Ing. Verdnica Rosales, quienes recibiran la sustentacion del disefio del
trabajo de titulacién, previo al desarrollo del mismo. ' ‘

En caso de existir la aprobacién con modificaciones, la Junta Académica resuelve que el Director del
Tribunal sea quien realice el seguimiento a las modificaciones recomendadas.

Por lo expuesto solicitamos se realice el tramite correspondiente y el tribunal suscriba el acta de
sustentacién de la denuncia del trabajo de titulacién. -

Atentament

O\
N

Ecof. Manuel Freire
embro de Junta Académica

Miembro de Junta Académica



Cuenca a, 3 de diciembre de 2015

Ingeniero

Xavier Ortega

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion
Universidad del Azuay

Ciudad.

De mis consideraciones:

Mediante la presente comunico a Usted, como Tutor, he revisado el Protocolo del
Trabajo de Titulacion de la carrera de Ingenieria en Marketing denominado: “Plan
de Marketing Mix para el gremio de la Asociacion de Joyeros del Azuay para
el ailo 2016”, presentado por los estudiantes Srta. Geovanna Fernanda Jaramillo
Ruiz con codigo 61477 y Sr. Christian Javier Gutiérrez Peralta con c6digo 48930, el
mismo que cumple con todos los requisitos establecidos para su aprobacioén.

Atentamente,

Econ. Gighni Salamea Alvear, Mgt.

Docente de la Facultad de Ciencias de la Administracion
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