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INTRODUCCION

Uno de los problemas mas dificiles que confronta las empresas pequefias como macros,

es entrar a un mercado donde sus bienes finales satisfagan las necesidades del consumidor,
al cual sean dirigido. Por tanto el determinar las caracteristicas y la calidad del producto,
establecer los servicios acompafiantes , fijar precios , determinar los canales de distribucion,
decidir qué tanto gastar en recursos entre publicidad, fuerza de ventas y otras herramientas
de promocién , hace que sea tan importante el involucramiento del Marketing como

estrategia para el éxito de cualquier negocio.

Por ello dicha propuesta presentada a continuacién involucra la secuencia que nuestro
equipo de trabajo llevara a cabo, para guiar a la realizacion del objetivo perseguido hasta el

momento.

Para llevar adecuadamente dicha labor, primero definiremos el objetivo que deseamos
conseguir con el plan, el cual determinaremos todos los pasos para conseguirlos,

incluyendo las fases (tareas).

Cada tarea del proyecto conllevara un trabajo que debe realizarse, el cual la forma mas
adecuada de administrar el trabajo del proyecto se asignara recursos (6 miembros conforma

el equipo de trabajo) donde se le dara un seguimiento de las labores llevadas a cabo.

El uso de recursos nos permitira administrar los costos de los trabajos realizando en el
proyecto con mayor detalle. Si se crea una lista de recurso se sabra quien estara disponible
para trabajar y su duraciéon cuando proceda la tarea. Para poner en marcha nuestras
actividades se especificara el comienzo y fin de las acciones y se establecera una

programacion del trabajo.



PROPUESTA DEL PLAN DE MERCADEO PARA EL SECTOR DE SARCHI
EN ARTESANIA EN COSTA RICA

1. Plany Programa de Trabajo

1.1 Objetivo General

Aplicar las principales herramientas y conocimientos fundamentales de Marketing para la
elaboraciéon y ejecucion de una capacitacion para los artesanos lo que permitira brindar
asesorfa y apoyo a las diversas cooperativas artesanales de la comunidad de Sarchi, en el

mejoramiento de los niveles de eficiencia, efectividad y economia de su gestion.

1.2 Obijetivos Especificos

Al finalizar la capacitacién, los participantes deben estar en capacidad de:

1.3 Comprender los diferentes enfoques de marketing que el artesano puede aplicar
como herramienta técnica para su actividad comercial en concordancia con las
nuevas corrientes administrativas.

1.4 Identificar los requerimientos de las diversas cooperativas artesanales, necesarios
para la aplicacion efectiva de su actividad comercial.

1.5 Elaborar el contenido tematico del manual para los artesanos y aplicar técnicas

efectivas para la adecuada comunicaciéon de los resultados.

2. Alcance

El plan de Mercadeo para los artesanos , brinda las disposiciones para el establecimiento ,
realizaciéon , y documentacion de un Manual del area de Mercadeo en la Mezcla de
Promocién , que se realizara en el periodo del 2003 en la comunidad de Sarchi , Cantén

Alajuelense.



3. Actividades

1. Estudio del ambiente artesanal.

2. Generacion de un Plan de Mercadeo.

3. Presentacion del Plan de Mercadeo a la Coordinadora del TCU.
4. Analisis de resultados obtenidos.

5. Correcciones del Programa propuesto de Mercadeo.

6. Aplicacion del Plan.

7. Redaccion del Manual de Mercadeo.

8. Presentacion del Manual de Mercadeo.

9. Correcciones del Manual de Mercadeo.

10. Ejecucién del Programa de Capacitacion.

11. Entrega Oficial del Manual de Mercadeo e informe.



4. Cronograma de Actividades

NUMERO | FECHA OBJETIVO ACTIVIDADES DEL
DE GRUPO
SEMANAS
Visitar a los diferentes artesanos
Todos los miembros del
de la comunidad de Sarchi, y
Grupo deberan realizar la visita
1 21/ Abril |recaudar la informacién necesaria
a las Cooperativa y obtener la
para la realizaciéon del manual de
informacién general.
mercadeo para dichos artesanos.
Los miembros del area de
2 28/ Abrtil | Preparar del Plan de Mercadeo.
Administraciéon de Negocios.
6/Mayo
3 Entrega de la Propuesta
Presentacion del Manual de|Todos los miembros del
10/ Junio
4 Mercadeo para los Artesanos de|Grupo que conforma el equipo
Madera. del Trabajo Comunitario.
Todos los miembros del
Realizacion de la Capacitacion para
5 23/Junio Grupo que conforma el equipo
los artesanos de Sarchi.
del Trabajo Comunitario.
Todos los miembros del
7 8/Julio | Presentacion del informe final Grupo que conforma el equipo

del Trabajo Comunitario.




5. Personas contactadas durante la evaluacion

Para poder llevar a cabo el Plan y Manual de Capacitacion de Mercadeo aplicado a los
artesanos de Sarchi se requiere conocer las funciones del personal en los distintos niveles
de la comunidad de Sarchi, esto con el fin de tener un criterio necesario para el desarrollo
de nuestra Programa de Capacitacion.

Con base en la informaciéon brindada por los artesanos de la comunidad de Sarchi y la

descripcion de la Contraparte, (representante de ERCAC), se procede a evaluar con los

requisitos descritos anteriormente.

6. Equipo evaluador

En la puesta en marcha de la ejecucion del Programa de Capacitaciéon se cuenta con un
equipo de trabajo conformado por:
Trabajo conformado por:

a. Laura Lopez.

b. Brenda Badilla.

c. Andrea Monge.

d. Manrique Montealegre.

e. Patricia Rojas.

f. Erick Villalobos.



7. Metodologia de la ejecucion del Programa de Capacitacion de

Mercadeo.

Para la realizaciéon de un programa de capacitacion de Mercadeo se efectuara los siguientes

lineamientos:

1. Reuniéon de contacto inicial con personeros de las distintas Cooperativas

Artesanales.

Con el fin de conocer el interés de los artesanos en participar en una capacitacién de
Marketing, enfocada en la mezcla de promocion, el equipo de trabajo visita las distintas

micro y macro empresas artesanales.

2. Realizacion del Plan de procesos:

Se realizara un pequenio plan, con el fin de dar seguimiento al progreso de las actividades a
ejecutar, es decir poder tener una gufa para la elaboracion y ejecucion de la Capacitacion de
Mercado, énfasis en la mezcla de promocion para los artesanos.

3. Elaboraciéon del Manual de Mercadeo para los artesanos.

Se limitara en el contenido de un manual y por el momento no la realizacién ni impresion
hasta su correspondiente autorizacion de las partes encargadas sobre los topicos que se

pretenden desarrollar en la capacitacién.

Este Plan Propuesto solamente tendra por objeto hacer referencia y dar orientaciones de

caracter general en lo que se refiere al contenido del manual de mercadeo.



Introduccion

o ®we &

i.  Glosario

Objetivo General

Creacion de un manual de mercadeo para los artesanos de Sarchi.

Objetivos Especificos

Contenido del manual

ii. Herramientas de diferenciacion:

- Diferenciacién de productos.

- Diferenciacién de Servicios.

- Diferenciacién del Personal.

- Diferenciacién de imagen.

iii. FExamen del entorno de mercado

- Fuerzas del ambiente de mercado

- Proveedores
- Competidores
a.  ¢Coémo enfrentar a los competidores?
- Clientes
a.  Conocimiento del cliente
b.  Definicién de valor y satisfaccion para el cliente
c.  ¢Como proporcionar valor y satisfaccion al cliente?
d.  ¢Como atraer y retener al cliente?
e.  Analisis de la conducta del comprador
f.  Decisién y proceso de compra

iv. La mezcla de promocién

- Promocion de ventas

a.

b.

Propésito

Principales decisiones de promocion

- Fuerza de ventas

a.
b.
C.
d.

Objetivos y estrategias
Tamafio y Compensacion de la fuerza de ventas
Reclutamiento y seleccion de la fuerza de ventas

Capacitacién y motivacion de la fuerza de ventas

- Comercio Electrénico

a.

b.

E. Conclusiones.

F. Anexos

Ventajas y Desventajas

Creacion de un sitio Web



5. Metodologia del Manual

Para lograr los objetivos propuestos y cumplir con los contenidos tematicos, se espera que
los artesanos desarrollen el conocimiento desde la perspectiva de “aprender haciendo”. En
este sentido, la idea fundamental es que cada uno de los aspectos teéricos que se
compartan en el curso de capacitacién se aplique en forma efectiva en el contexto de

nuestra propia realidad nacional.

6. Capacitacion para los artesanos de Sarchi.

Planeamiento del curso de capacitacién

1. Definicién del lugar donde se realizara la capacitacion.
ii.  Determinaciéon de la fecha y hora de realizacion.
fii.  Promocion y divulgacion de la actividad (Afiches, Volantes, Llamadas telefonicas).
iv.  Estructuracion del curso de capacitacion
- Contenido
a. Modulo I
i.  Conocimiento del Mercado
. Satisfaccion y valor para el Cliente
b.  Modulo II
1. Proceso de promocion.
ii. Comercio Electronico.
v.  Definicién del material de apoyo para la capacitacion.
- Equipo audiovisual.

- Papeleria.



CONCLUSIONES

Con este plan y procedimiento de trabajo, comparte diversas actividades generales,

mediante las cuales se estructura su desarrollo y se controla la ejecucion.

Al dar inicio de este proyecto se defini6 los objetivos claros , las actividades a desarrollar,
asf como la planificacion del tiempo en la etapa de ejecucion y los recursos delimitados
segun las tares especificas en las que deben ejecutarse para lograr la meta establecida, con

el fin de que se pueda ajustar y mejorar, en el respectivo perfil del proyecto.

En el Cronograma se desarroll6 las actividades pertinentes, en el cual se elaboré un disefio
definitivo de fechas en las se ejecutara cada una de las tareas asignadas a los miembro que

conforma el equipo de trabajo.

Las actividades involucran: visitas a las Cooperativas artesanales, estudio de sus actividades
y aspectos generales relacionados de la Cooperativa, Contenidos para la post-elaboracién
del Manual de mercadeo , realizacién de la Capacitacion a los artesanos de madera en la
comunidad de Sarchi , la preparacion del plan , el analisis y correcciones respectivas de los

resultados obtenidos en dicho plan, por dltimo la del informe final .
Es evidente que para alcanzar un adecuado resultado se debe entonces contarse con un

conjunto de insumos apropiados los cuales han de ser de excelente calidad el cual nos

servira de soporte ante los hechos.
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