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Estrategias de comercializacion para la Asociacion de Emprendedores “21 de Agosto”
canton Salinas, provincia de Santa Elena, aiio 2024

AUTOR:

De La Cruz De La Cruz Diego Andrés
TUTOR:

Ing. Avaro Mejia, MBA.

Resumen

La temadtica investigada es estrategias de comercializacion para la Asociacion de
Emprendedores “21 de Agosto” en el canton Salinas, el problema a estudiar es el bajo nivel de
ventas de la asociacion, el objetivo principal de este estudio es establecer estrategias de
comercializacion que permita incrementar las ventas de la Asociacion “21 de Agosto. La
metodologia aplicada fue el enfoque mixto, es decir, el cualitativo y cuantitativo, con el fin de
identificar la situacion actual de la asociacion mediante el enfoque cualitativo y el enfoque
cuantitativo para considerar y analizar los resultados obtenidos de la encuesta. Se aplico el
alcance descriptivo que permite identificar como se produce un hecho, las metodologias
aplicadas fueron el inductivo — deductivo con el propdsito de analizar como estan
comercializando dentro del mercado. La ultima metodologia utilizada fue el analitico que
expone informacion relevante sobre el tema de investigacion. La poblacion utilizada en el
trabajo las compone los habitantes econdémicamente activos del canton Salinas y dos dirigentes
de la asociacion. Las técnicas que se utilizaron dentro de trabajo de investigacion fueron la
encuesta y la entrevista con el fin de levantar informacidon que permita conocer mas sobre la
problematica planteada. Los resultados determinaron que los dirigentes tienen un conocimiento
limitado de estrategias de comercializacion innovadoras por lo que se concluyd que
implementar estrategias de comercializacién enfocadas en el producto porque es lo que se
ofrece al cliente, el mercado a quien esta dirigido y canales de distribucion, es decir, como llega
el producto hacia el cliente.

Palabras claves: Estrategias, Comercializacion, Producto, Mercado, Distribucion
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Marketing strategies for the Association of Entrepreneurs “21 de Agosto”, Salinas
canton, province of Santa Elena, year 2024

AUTHOR:

De La Cruz De La Cruz Diego Andrés
TUTOR:

Ing. Alvaro Mejia, MBA.

Abstract

The subject investigated is marketing strategies for the Association of Entrepreneurs “21 de
Agosto” in the canton of Salinas, the problem to be studied is the low level of sales of the
association, the main objective of this study is to establish marketing strategies to increase sales
of the Association “21 de Agosto”. The methodology applied was the mixed approach, that is,
qualitative and quantitative, in order to identify the current situation of the association through
the qualitative approach and the quantitative approach to consider and analyze the results
obtained from the survey. The descriptive scope was applied to identify how a fact is produced,
the methodologies applied were the inductive - deductive with the purpose of analyzing how
they are commercializing within the market. The last methodology used was the analytical one
that exposes relevant information about the research topic. The population used in the work is
composed of the economically active inhabitants of the Salinas canton and two leaders of the
association. The techniques used in the research work were the survey and the interview in
order to gather information that would allow us to learn more about the problem. The results
determined that the leaders have limited knowledge of innovative marketing strategies, so it
was concluded that the implementation of marketing strategies focused on the product because
it is what is offered to the customer, the target market and distribution channels, i.e., how the
product reaches the customer.

Keywords: Strategies, Marketing, Product, Market, Distribution
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Introduccion

A nivel mundial, las empresas enfrentan una creciente demanda de competitividad en
el mercado. Esto ha llevado a que cada empresa adopte estrategias que les permitan adentrarse
dentro de un mercado mejorando sus ventas, como también atraer mayor nimero de clientes
en lugares estratégicos. Los lideres empresariales deben ser conscientes de los efectos que
pueden causar un declive competitivo y priorizar la entrega de un servicio excepcional al

cliente.

Las estrategias de comercializacion identifican o detectan cuales son las herramientas
cada vez mas fuertes dentro de un mercado competitivo, es asi que para plantearlas hay que
tener claro los beneficios y oportunidades que puedan surgir cuando se pretende cumplir con
los objetivos propuestos, cabe recalcar que deben ser claros para asi levantar informacion, estas
son indispensables para dar a conocer algun producto, aumentar los indices de las ventas,

fomentar el desarrollo local y a su vez lograr ventajas competitivas.

En América latina, las estrategias de comercializacion son una realidad en varios paises,
donde numerosos emprendedores promocionan sus productos o servicios para generar
ingresos. Sin embargo, la actualidad presenta nuevos desafios debido al entorno cambiante y
la globalizacién. Para mantenerse competitivos, las estrategias deben adaptarse al uso de
herramientas tecnoldgicas, ya que el mercado crece constantemente y las oportunidades para
muchos negocios disminuyen si no se adaptan a los cambios y exigencias del mercado.
Ademas, la globalizacion impacta la produccion en paises en desarrollo, donde la exportacion

a través de medios digitales o fisicos se ha convertido en una practica habitual.

En Ecuador, la comercializacion es una actividad omnipresente en todo el pais por lo
que no es extrafio encontrar artesanos en cualquier rincén, ejerciendo su creatividad e ingenio
para satisfacer las necesidades de su entorno o autoabastecerse. Sin embargo, estos
emprendedores enfrentan limitaciones, como la falta de conocimiento sobre los beneficios que
ofrece la municipalidad o el estado. Otro obstaculo es la falta de capacitacion, que impide su
especializacion y provoca la breve duracion de sus emprendimientos, lo que a menudo conduce

al cierre de sus negocios.

Un factor clave a tomar en cuenta para plantear estrategias es la necesidad de vender,
es decir, poder producir, es de alli que surgen ideas que originan productos a ofrecer y a su vez
pensar como llegar a cada uno de ellos, para hacerlo es importante aplicar estrategias en funcién

de cubrir esa necesidad, cuando los clientes no lograr satisfacer sus necesidades, un lider ve
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ese momento como una oportunidad de negocio, de esta manera se puede cubrir dichas
peticiones mediante un analisis para llegar a un grado de satisfaccion, teniendo ventajas y

mayores ganancias.

En el canton Salinas, las estrategias de comercializacion se reflejan en la distribucion
de productos y servicios, es decir, como llegan a los clientes. Tanto los comercios locales como
los emprendedores y comerciantes del canton juegan un papel importante en este proceso. En
cambio, el enfoque principal de este estudio se centrard en los emprendedores y comerciantes
del canton. En los principales sectores turisticos, las personas que trabajan diariamente y tienen
afios de experiencia en el mercado han formado diversas asociaciones clasificadas seglin los
servicios que ofrecen. No obstante, con el paso del tiempo y la adopcion de tecnologias, muchos
emprendedores han abandonado esta linea de accion, en parte debido a la resistencia al cambio,

especialmente entre los emprendedores de mayor edad.

En la actualidad existen muchos emprendedores que a lo largo de sus vidas buscan la
manera de seguir adelante, elaborando y a su vez comercializando artesanias con esfuerzo y
sacrificio que les permita ser participes activamente en el mercado, sin embargo, debido a
diversos factores que se salen de sus manos, muchas de las veces no logran obtener los
resultados esperados, por lo tanto, se busca a partir de ahi plantear estrategias que se adapten a
la necesidades del cliente para permitir que se generen mayores ingresos por venta y poder

posicionarse como emprendedores y comerciantes de excelencia.

El presente estudio se basa en la investigacion de la Asociacion de emprendedores “21
de Agosto”, asentado principalmente en el canton Salinas, gran mayoria de las personas que
conforman la asociacion se dedican al arte de las artesanias en madera pero también existen
socios que son comerciantes y ofrecen variedad de productos artesanales que dan realce a la
variedad de productos que ofrecen como asociacion, dicho esto, se aclara esta informacion para
identificar los acontecimientos que se suscitan a partir de la comercializacion de los productos
que elaboran cada una de los socios que pertenecen a esta asociacion, con el fin de obtener
resultados en esta investigacion, se entrevistara al presidente de la asociacion y se encuestaran
a los clientes de los comerciantes, obteniendo asi una amplia informacion para determinar que

estrategias plantear para asi promover el desarrollo local de los emprendedores.

En cuanto al planteamiento del problema revela que la comercializacién ha ido
evolucionando con el pasar del tiempo, la historia remonta en el afio 1850, pero afios mas tarde

fue cuando tomd mayor fuerza por lo que las empresas adoptaron nuevas estrategias en funcion
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de las necesidades de los clientes, en esta etapa surgieron tambien los comerciantes pues sus
actividades las hacian de manera independiente y buscaban organizarse para ir posicionandose

con la comercializacion de los productos.

Las estartegias de comercializacion son aplicadas principalmente por pequefias,
medianas y grandes empresas a nivel mundial, es por ello que de acuerdo a lo estudios
corroborados por UNCTAD (2018) menciona que los paises desarrollados atraviesan grandes
desafios para sus conocimientos tradicionales enmarcados por las artesanias que ellos elaboran
debido a la falta de un marco juridico internacional que respalde la proteccion de la propiedad
intelectual colectiva. Esta claro recalcar que existe casos en los que no solo se ven inmersos
los factores como es el caso de conocimiento de estrategias de comercializacion, si no que
existen fatores externos que se salen de las manos de los emprendedores, en este caso los
marcos juridicos que a menudo amedrentan el desarrollo comercial de las personas que buscan

nuevas oportunidades en los paises desarrollados.

Las estrategias de comercializacion para emprendedores son un tema relativamente
poco estudiado, ya que la mayoria de los estudios se centran en las grandes empresas. Estos
estudios analizan el comportamiento de cada empresa para mejorar sus ingresos, no obstante,
es fundamental considerar que la economia de un pais se sustenta en gran medida en
emprendimientos, que son las principales fuentes de ingresos para el estado, aunque podria
pensarse que la cultura emprendedora estd en declive, la realidad es que los gobiernos estan
fomentando la comercializacion no solo de productos, sino también de la cultura y la identidad
de los artesanos. Sin embargo, la inseguridad es un factor que afecta significativamente a las
asociaciones del canton, especialmente cuando los turistas son los principales clientes. Este
factor impacta tanto en lo econdémico como en lo animico por lo que es evidente que no se
puede producir sin un propdsito claro, y en este caso, los emprendedores del canton Salinas

necesitan una estrategia efectiva para ofrecer sus artesanias.

En un contexto actual, el territorio ecuatoriano no tiene suficiente conocimiento €
informacion legitima sobre las artesanias en el pais, no existe censos exactos que indiquen la
poblacién artesanal, ni sobre los ingresos anuales que la actividad genera, tampoco sobre su
incidencia en el empleo y su potencialidad de ocupacion laboral, un indicador relevante se
encuentran inmersos en los efectos multiplicadores como la revalorizacion cultural y procesos
de fortalecimiento en la identidad nacional, que genere politicas més adecuadas de fomento y

apoyo al sector.
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Esta situacion mencionada anteriormente existe para conocer que no se registran los
montos que registran por ventas los emprendedores del pais, antes la falta de empleo, el
artesano busca la manera de comercializar los productos que elaboran con el fin de generar
ingresos es por eso que la falta de conocimiento de los emprendedores hace que se sientan
limitados es por ello que es de vital importancia que los artesanos conozcan que tipo de
herramientas utilizar para poder enfrentar su entorno ya que al dia de hoy, existen mucho
emprendedores que innovan constantemente, lo que les permite estar al frente de la
competencia. Las autoridades competentes no reconocian a los emprendedores artesanales, por
lo que la informacion que ellos podrian recabar no respalda en su totalidad al total de los
emprendedores artesanales seglin diversos censos, en la actualidad la voz de los emprendedores
es escuchada por lo que cada municipio ahora brinda ayuda a estas personas que buscan salir

adelante, pero esta vez bajo nuevos reglamentos internos que posee.

Por otro lado, Valencia Cruzaty (2018) destaca que en la actualidad el emprendimiento
cobra alto significado para los moradores de Santa Elena porque tienen la necesidad de mejorar
su situacion economica. La falta de empleo y las pocas empresas existentes, han contribuido a
que algunos habitantes consigan lo que significa convertirse en autoempleado, esta situacion
se da porque a medida que pasa el tiempo, la competitividad aumenta debido a la globalizacion,
esto afecta a cada negocio y cada emprendedor busca salir adelante, como es el caso de la

Asociacion de Emprendedores “21 de Agosto™.

El aumento del desempleo ha llevado a muchas personas en la provincia, especialmente
en el cantoén Salinas, a buscar formas de subsistencia para sus familias. Por ello, en sectores
turisticos como la zona norte o la Puntilla, un 4&rea muy concurrida por turistas y la comunidad
local, se puede observar a personas comercializando sus artesanias para obtener ingresos. Estos
emprendedores y comerciantes impulsan el turismo y la actividad comercial del pais,

aprovechando su conocimiento y habilidades para ofrecer productos y servicios auténticos.

El emprendedor es polivalente, sabe hacer muchas cosas, tiene talento y ganas de salir
adelante, es por eso que en los sectores de mayor afluencia de personas es facil encontrar
diversidad de actividades que ellos ofrecen, estan ubicados principiante en la calle del artesano
pero no todos laboran en ese lugar por lo que muchos de los socios recorren las calles y playas,
siendo estas sus estartegias de comercializacion para llegar al cliente, cabe recalcar que entre
los productos mas destacadas estanelaboracion de artesanias en madera, piedras, conchas y

ventas de articulos playeros que pueden ser utilizados por la comunidad en general.
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En la Asociacion de Comerciantes Minoristas de Artesanias y Accesorios “21 de
Agosto”, del canton Salinas, las personas que forman parte de la asociacion se dedican a las
artesanias en madera como su actividad principal pero que con el pasar de los tiempos dejo de
ser atractiva por el turista por lo que el cliente busca hoy en dia productos industrializados que
garanticen mayor confiabilidad y durabilidad, ante la baja produccion de sus socios por la poca
influencia de turistas al canton, ha hecho que se implementen nuevas formas de laborar, es

decir, ofrecer a sus clientes nuevos productos que puedan llamar su atencion.

Por otro lado, el bajo nivel de ventas que tienen los emprendedores y comerciantes se
ha vuelto un factor crucial en el desarrollo como asociacion porque si bien es cierto, aunque
elaborar y ofrecer producto no garantiza que un negocio sea solvente, sin embargo,
comercializar permite que al menos se obtengan ingresos que solventen sus gastos, de esta
manera surgen los principales problemas que se suscitan a partir del desconocimiento de
herramientas ya que hacen que se limite la capacidad de buscar el éxito en cada uno de los

SOCi0S.

El objetivo principal es analizar el contexto actual de la comercializacion de productos
artesanales en el canton Salinas, identificar las estrategias de comercializacion utilizadas por
los emprendedores artesanales y determinar las posibles causas del problema. A partir de este
analisis, se buscaran estrategias que puedan potenciar el mercado local de los emprendedores.
Para lograrlo, se realizara un estudio exhaustivo que permita determinar y proponer soluciones
efectivas para apoyar a los emprendedores artesanales del canton Salinas. A partir de esta
investigacion, se plantearan estrategias de comercializacion que se presentaran en reuniones y
capacitaciones con los artesanos locales. Sin embargo, para garantizar la efectividad de la
propuesta, es fundamental que el trabajo de investigacion presente datos y evidencia que

respalden la capacidad de la propuesta para incrementar las ventas de los emprendedores."

Con base a la informacion proporcionada se presenta la formulaciéon del problema,
respondiendo a la siguiente pregunta: ;De qué manera las estrategias de comercializacion
incrementan las ventas de la Asociacion de emprendedores “21 de Agosto” ?, a continuacion,
se encuentra la Sistematizacion del problema que se desagrega mediante preguntas a la

problematica principal:

e ,Cual es la situacion actual de comercializacion de la Asociacion de Emprendedores

“21 de Agosto™?
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e ;Cudles son los canales de comercializacion que utiliza la Asociacion de
Emprendedores “21 de Agosto™?
e ,;Cuales serian las estrategias de comercializacion idoneas para incrementar las ventas

de la Asociacion de Emprendedores “21 de Agosto™?

Por consiguiente, el Objetivo general que presenta el trabajo de investigacion es el
siguiente: “Establecer estrategias de comercializacion para incrementar las ventas de la
Asociacion de emprendedores “21 de Agosto” del cantdon Salinas”, Con la finalidad de

contribuir al cumplimiento del objetivo general, se desarrollan los:
Objetivos especificos:

e Analizar la situacion actual de comercializacion de la Asociacion de Emprendedores
“21 de Agosto”.

e Identificar los canales de comercializacion existentes de la Asociacion de
Emprendedores “21 de Agosto™.

e Proponer estrategias de comercializacion que permitan incrementar las ventas de la

Asociacion de Emprendedores “21 de Agosto™.

La justificacion tedrica se basa en la fundamentacion de los conceptos que contribuyen
y afirman la evolucion del trabajo de investigacion, la comprension lectora de los conceptos
esta situados en libros, sitios web, articulos cientificos, tesis académicas y otras fuentes
bibliograficas que enriquecen las ideas basadas en el conocimiento de este proyecto. De
acuerdo con la Oficina Internacional del Trabajo (2016) la finalidad de comercializar da
significado a buscar lealtad del cliente buscando en si atraer clientes de manera positiva,
teniendo como resultado lazos de comunicacion entre clientes, en €l se presentan de manera

indirecta las recomendaciones de bienes o servicios que se ofrezcan.

Las estrategias de comercializacion generan ventajas competitivas que permiten
cumplir con los objetivos de una organizacion, crean lazos que permiten aumentar las ventas
de quienes elaboran productos artesanales con la finalidad de tener la aceptacion del publico.
Es importante resaltar que, en una asociacion de emprendedores, fidelizar clientes es un punto
fundamental por eso se estudia el mercado, los productos y la manera en la que se comercializa

a través de la distribucion de cada uno de los productos.

“Una de las ventajas que ofrece la implementacion de estrategias de comercializacion

es que permite analizar los fatores endogenos y endogenos de la empresa para determinar los
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mecanismos adecuados para que las ventas de la organizacion incrementen de forma notoria”.

(Mora Salazar, 2019)

Por otro lado, la comercializacion se ve inmersa en factores como la poblacion, es decir,
el cliente al que se dirige la asociacion ya que es el principal motor de ingresos para los socios
de la Asociacion “21 de Agosto”, por consiguiente la variedad y la calidad del producto, como
factores determinantes a la hora de ofertar u ofrecer un producto o servicio, el tener un producto
fijo fomenta la produccidén pero contar con una variedad que permita no solo adquirir un
producto si no varios, todos esos factores se ven inmersos tantos a nivel interno como externo
puesto que, debido a la globalizacion el publico espera mucho mas pues tambien se vive del

momento a través de la innovacion y la industrializacion de productos artesanales.

La justificacion practica se basa en el proceso de como se llevara a cabo el trabajo de
investigacion a través del planteamiento de las estrategias de comercializacion ya que permiten
no solo al lider de una empresa si no tambien al emprendedor aumentar las posibilidades de
que sus productos o servicios tengan mayor aceptacion por parte de las personas interesadas en
ello, es por ello que, al hablar de comercializacion, el concepto permite estudiar el estudio de
mercado, los productos que elaboran y la distribucion del mismo. De acuerdo con Arechavaleta
Véazquez (2015) Utilizar una estrategia de comercializacién es la manera que tiene una
compaiiia de poner atencion en sus productos y servicios. Estos factores determinantes pueden
ayudar a disefar una estrategia efectiva de comercializacion que puede dar a sus productos la

mejor atencion posible de parte del consumidor. (pag. 177)

Es por eso que la investigacion se basa en un analisis de los factores que se ven inmersos
en la comercializacion de la asociacion ya que esta necesita crecer, transformarse y adaptarse
a las necesidades del entorno, por eso se hace hincapié¢ en estudiar a los clientes de la asociacion
ya que ellos brindaran informacion relevante de acuerdo al objetivo de mejorar el desarrollo
local que atraviesan las asociaciones en el canton Salinas. El uso de estrategias permitird
analizar de cierta manera las ventajas que tendra este grupo frente a otras asociaciones para asi
determinar que herramientas seran las mejores para generar mayor competitividad la cual se

vera reflejado en el proyecto de investigacion.

El éxito en la comercializacion de productos, incrementa a su vez sus ingresos gracias
a las estrategias que utilizan no solo para solventar sus gastos pues en ella tambien se ven
inmersos el posicionamiento de sus marcas y productos en el mercado. Ellos no solo compiten

para sacar provecho de sus articulos, si no que buscan a largo plazo ser reconocidos enlazando
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el producto y el servicio que ofrecen. El saber utilizar de manera adecuada las estrategias de
comercializacion dependera de los resultados que arroje la investigacion para asi permitir al
emprendedor o lider de una empresa, ser reconocido y seguir generando valor a partir del
énfasis y las ganas que le pongan a sus actividades pues esta le permitira fortalecer su nicho en

el area comercial y no depender de nadie.

Las asociaciones de emprendedores ubicadas en el canton Salinas se dedican a la
elaboracion y ventas de diversos articulos, en el caso de la Asociacion “21 de Agosto”, la
elaboracion de artesanias en madera, la gran mayoria de los productos que elaboran, las realizan
bajo pedido aun sin embargo existen socios que se dedican a la elaboracion y venta de otros
tipos de artesanias pero su actividad principal radica en la materia prima como madera, y
buscan la manera de sobresalir con la ayuda de estrategias que se ajusten a los recursos de los
emprendedores. Para llegar a ello es necesario identificar quienes dardn la informacion
relevante para plantear estrategias ya que, al no ser un tema investigado en su gran mayoria, se
analizaran los factores a través de un estudio que permita explorar como esta trabajando la

asociacion y cuanto es el nimero de clientes que tiene cada socio.

Ante la problematica planteada, se busca mitigar los hechos dirigidos a los
emprendedores de la Asociacion “21 de Agosto”, puesto que gracias a la justificacion practica
permite estudiar y proponer que tipo de estrategias de comercializacion son las idoneas para
aumentar su productividad y ser reconocidos en los sectores turisticos del cantén Salinas. Una
de las estrategias esenciales que puede ser Util estd enfocada en el cliente y la innovacion, la
razon es sencilla, el consumidor es quien recibe, quien compra el producto, este debe satisfacer
el gusto del cliente, de lo contrario este no se sentird a gusto, es por eso que en la actualidad
las empresas utilizan estrategias innovadoras enfocadas principalmente en el cliente a través

del marketing dejando atrés lo tradicional porque el mundo esta en constante innovacion.

Por ende, es importante que la Asociacion 21 de “Agosto” aplique estrategias de
comercializacion ya que les permitird tener mejor posicion dentro del merado, la
competitividad entre asociaciones disminuira, el &mbito econdomico y social tendra resultados
positivos con el fin de promover el desarrollo de la asociacion. La aplicacion y monitoreo de
estrategias eficaces permitird mantener clientes, creando nuevos vinculos que permitan dar a
conocer el porqué de lo que se est4 aplicando para asi no perderse ofertas o promociones que
brinden cada uno de los socios ya que ellos personalizan sus productos de tal manera que

queden satisfechos sus clientes.
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La idea a defender del trabajo de investigacion expone que: Con estrategias de
comercializacion la Asociacion de Emprendedores “21 de Agosto” del canton Salinas puede
incrementar su numero de ventas en el mercado local del cantén Salinas, provincia de Santa

Elena.

A continuacion, se presenta el Mapeo del trabajo que lleva por nombre Estrategias de
Comercializacion para la Asociacion de Emprendedores “21 de Agosto” esta detallado de la

siguiente manera:

La estructura del trabajo consta en primera instancia de una introduccion que detalla
todos los acontecimientos que se han suscitado a nivel mundial, dentro del pais y por supuesto
en la provincia de santa elena, detalla tambien la importancia del tema a través de la
formulacion y sistematizacion del problema, detallan tambien el objetivo general y especifico

de la investigacion, la justificacion y la idea a defender.

En el capitulo I: se detalla el marco referencial, en él se describieron de forma resumida
las filosofias del estudio a través de la revision de literatura de otros proyectos similares y
articulos cientificos que sustentan el analisis de estudio, luego se definieron los conceptos y
teorias de las variables, dimensiones e indicadores, en el mismo se analizo los fundamentos

legales del tema propuesto.

El capitulo II: la metodologia, este contiene de forma desglosada como se elaboro el
trabajo mediante el enfoque cuantitativo y cualitativo, los métodos inductivo, deductivo y
analitico que seran utilizados para estudiar el problema propuesto, la unidad contiene la
poblacion y la muestra que se esta estudiando, en este caso, quienes dirigen la Asociacion “21
de agosto” y los clientes de los socios. Por ltimo, la recoleccion y procesamiento de datos a

través de técnicas y e instrumentos que serviran para llevar a cabo la investigacion.

En el capitulo III: el marco administrativo, se describen los resultados y la discusion
en este apartado se detalla el andlisis y la interpretacion de los datos recabados de la entrevista
y la encuesta, una vez hecho esto se procede a detallar la discusion en la cual se plantea una
pequefia propuesta que solucione la problematica planteada. Por ltimo, se detalla la conclusion
pertinente del trabajo de investigacion y adicional el cronograma de actividades, es decir, desde
el dia que comenzo hasta que finaliza el trabajo de integracion curricular, en este apartado se

describira el presupuesto y los costos para la elaboracion del trabajo de investigacion.
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Capitulo 1

Marco referencial

Revision de la literatura

Dentro del trabajo de investigacion se da resalte a la revision de literatura, puesto que
detalla los trabajos realizados por otros autores, sean articulos cientificos o tesis que determinan
el impacto internacional y nacional sobre las estrategias de comercializacion para asi dar
refuerzo de informacion relevante que sirva para dard detallar la importancia del tema

planteado.
Internacionales

Las Illanes Paredes & Martela Martinez (2008) en su tema de titulacion “Estrategias de
comercializacion para el café orgédnico tostado y molido en el mercado de la ciudad de la paz”
tiene como objetivo formular estrategias de comercializacion para ver si el café organico
tostado de la region Yungas pueda introducirse al mercado de la ciudad de la paz durante un
afio. El método que utilizan las autoras es el deductivo con un tipo de investigacion descriptivo-
analitico. Los resultados presentados en la investigacion se presentan a medida que se ejecuta
las estrategias planteadas para lo cual se concluyé que la empresa debe dar seguimiento para

conocer como se encuentra el medio para si determinar si influye en el desempefio de la venta.

En el vecino pais de Peru, Wong Alarcon (2022) en su tema “Estrategias de
comercializaciéon de subproductos de la Tariyaca que aseguren el desarrollo local en la
provincia de Mayas”. Establece que el objetivo de la investigacion radica en establecer las
estrategias de comercializacion de los productos de la Tariyaca que promueva el desarrollo
local de la provincia de Maynas acorde a las exigencias del mercado-producto. La metodologia
que el autor utilizo para el estudio es de caracter descriptivo-explicativo debido a que permitira
establecer una adecuada estrategia de comercializacion de los derivados de la Tariyaca, es de
caracter experimental, el método que se ha empleado en esta investigacion es el método
descriptivo, el cual consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes
predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y
personas. Como resultado se realizé un estudio de mercado en la ciudad de Iquitos y la cuenca
Yanayacu-Paute, en un periodo de 20 dias. Con ello, se obtuvo informacion relevante, segun la

percepcion de los propios consumidores y productores, la misma que se utilizdé en la
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elaboracion de matrices, flujos y esquemas que describen las principales caracteristicas y

rasgos de los subproductos.
Nacionales

En el trabajo de investigacion de Guanoluisa Toapanta & Pérez Toscano (2017)
denominado “Estrategias de comercializacion para emprendimientos de productos derivados
de la quinua” tiene como objetivo determinar si los productos derivados de la quinua son
aceptados por el consumidor ya que muchos de los artesanos emprenden sin tener suficiente
conocimiento sobre administrar un negocio que involucre un plan de mercadeo es por ello que
en la investigacion, los autores mediante una investigacion de mercadeo de tipo cuantitativo,
utilizan el método analitico-sintético y deductivo, en las técnicas utilizadas estuvieron
presentes las encuestas dirigidas a la poblacion para identificar el mercado en donde se quiere
asentar como también las caracteristicas que se puede implementar en los productos para
satisfacer a la demanda y que estos sean aceptados, por otro lado se implementd una entrevista
a las emprendedoras permitiendo de esta manera conocer el estado en el que se encuentran
como asociacion, estas seran las debilidades que pueden ser perjudiciales y tienden a que el
negocio crezca con limites. Gracias a la investigacion de mercado se obtuvieron datos que
sirvieron para la elaboracion de un plan de mercadeo en donde se identifico varios factores que
obstruyen el crecimiento de la asociacion, otro factor relevante fueron las ventas, la manera en
la que comercializan y por ende como su productos no impactan dentro del mercado en el que
compiten, es de alli que la informacion recabada permiti6 identificar y plantear estrategias de
marketing mix idoneas para mejorar la presentacion de los productos y lograr ser competitivos

dentro del mercado local.

En el trabajo de investigacion del autor Quimi Dominguez (2019) tiene por nombre
“Estrategias de comercializacion y su incidencia en el posicionamiento de la asociacion de
trabadores en canteras de la comuna san Rafael, provincia de Santa Elena, afio 2017”. El
objetivo de esta investigacion radica en establecer que estrategias son las adecuadas para
mejorar el posicionamiento de la asociacion de trabajadores de la comuna San Rafael, el
enfoque que tiene es de caracter cualitativo y cuantitativo. La metodologia a utilizar fue
inductivo y deductivo con el fin de analizar las causas y efectos que originaban el problema.
El estudio de campo, descriptivo y bibliografico enmarcan el disefio de la investigacion, esta
generara suficiente informacion para llevar a cabo el trabajo y para obtener mayor informacion

se utilizaron las siguientes herramientas; fichas de observacion entrevistas y encuestas a socios,



24

directivos y administradores que se dedican a la comercializacion de materiales de

construccion, de esta manera se conoce la situacion actual de la asociacion que se va a estudiar.
Desarrollo de teorias y conceptos
Estrategias de comercializacion

Consisten en acciones estructuradas y completamente planeadas que se llevan a cabo
para alcanzar determinados objetivos relacionados a la mercadotecnia, las estrategias estan
enfocadas principalmente para dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr
una mayor participacion en el mercado, por otro lado, es la forma imprescindible que tiene una
compaiiia para lograr las metas planteadas, esta se enfoca principalmente en poner la atencion
en sus productos y servicios para darlos a conocer a un mercado competitivo. Muchos negocios
optan por apoyarse en publicidad aleatoria que puede costar més de los que una compaiia
produce por lo que las empresas visionarias saben que hay ciertos factores que determinan la
forma apropiada de hacer publicidad para llegar a nuevos clientes (Arechavaleta Vazquez,

2015).

En base a lo expuesto por Mejia Monar (2017) las estrategias de comercializacion se
especifican en el mercado meta y una mezcla comercial, en el mercado meta se crea un grupo
homogéneo de clientes a los que se deben atraer. En la mezcla comercial son variables
controladas en las empresas para satisfacer a los consumidores y para dar conocimiento a los
emprendedores de la asociacion es necesario entender que herramientas o funciones intervienen
dentro de una estrategia de comercializacion, el conocimiento que se brinde a cada artesano se
torna muy importante saber ya que ellas deben ser concretas para que la persona que reciba
esta informacion pueda entenderla, es por ello que se plantea conocer el nicho de mercado al

que se dirigen.

La comercializacion es el conjunto de acciones que se desarrollan a partir de la
elaboracion de un producto hasta que el consumidor lo recepta, existe tambien una cadena
productiva que enlaza un mecanismo de coordinacion para el intercambio de bienes o servicios,
para entender de mejor manera este concepto se menciona las funciones principales de la
comercializacion, estas comprenden: comprar, vender, transportar, clasificar, asumir riesgos y
obtener informacidn necesaria para plantear estrategias si asi se requiera necesario, por ejemplo
en el caso de los artesanos de la asociacion la etapa comprende desde que un cliente realiza un

pedido y este es elaborado hasta la entrega de la artesania. (IICA, 2018)
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Estudio de mercado.

Los estudios de mercado permiten determinar el monto de capital inicial que se invierte
en una empresa, independientemente del tipo de negocio que se quiera iniciar, la oferta y
demanda de productos es otro de los factores fundamentales que es necesario identificar, los
requerimientos administrativos a utilizar dentro de una organizacién o empresa, entre otros
aspectos de vital importancia en el arranque de cualquier proyecto (Alderete-Barrera &

Rodriguez Garcia, 2015)

Para Vargas (2017) el estudio de mercado se puede definir como una ciencia social que
permite analizar las tendencias de un mercado a través de las caracteristicas de los
consumidores en un mercado objetivo. En este contexto el estudio depende bastante en
identificar al cliente de cada emprendedor ya que ellos son quienes brindan informacion
adecuada como caracteristicas, material adecuado a utilizar, nuevos gustos, etc. Conocer que
productos son los que estan en tendencia permite satisfacer una necesidad ya que se cubre ese

vacio como una oportunidad de parte del emprendedor de la asociacion.

Por otro lado, el ambito turistico se vuelve un factor fundamental en la asociacion, pues estas
temporadas de afluencia aumentan la productividad del sector, los ingresos aumentan debido a
la cantidad de turistas que visitan el perfil costero. El canton Salinas se conoce como un lugar
atractivo para muchos turistas y visitantes y encontrar empresas y negocios dedicados al
turismo se vuelve comln que es inevitable no adquirir un producto o servicio, sin embargo,
cuando se termina la temporada la cantidad de clientes disminuye, lo que trae consigo que los

ingresos no sean los esperados como en temporadas.

Competencia. — Con base a Rodriguez Ochoa et al., (2016) la competencia tiene
diversos puntos de vista inherentes a la capacidad de sobresalir o destacar sobre alguna cualidad
que posea otra persona, entidad o empresa que tenga como proposito cumplir con sus metas o
mantenerse por encima de sus competidores por lo tanto la competencia expresa que se tiene
posesion de una capacidad enriquecedora a través de habilidades o destrezas que permita usarlo

a su favor para generar ingresos.

En el canton Salinas existen diversas asociaciones que comparten la misma ideologia
de comercializar artesanias y diversos productos que llaman la atencion de las personas que
visitan los sectores turisticos, existe un lugar cercano al malecon donde se encuentran diversos
artesanos en diferentes stand que buscan generar ingresos ofreciendo una variedad de productos

al cliente, la competitividad se vuelve mayor cuando mas de dos artesanos ofrecen lo mismo y
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el cliente muchas veces opta por acercarse en las primera opciones que vea a su disposicion lo

cual vuelve un factor negativo para el resto de los comerciantes.

Por lo general los negocios se ubican en lugares donde puedan ser visibles y de facil
acceso para sus clientes, en el caso de las asociaciones de emprendedores de la Asociacion 21
de Agosto, la ubicacion se encuentra situada en los lugares de afluencia turistica, como por
ejemplo las playas, los socios salen a recorrer diversos sectores el malecon de Salinas,
buscando comercializar los productos que elaboran, aun sin embargo, cuentan con un estand

en la calle de los artesanos, muy conocido para los habitantes del canton.

Preferencias del cliente. — De acuerdo con Lopez Parra (2013) orientan a la estrategia
de una empresa en cuanto a la produccion de bienes o servicio por lo que cuando se realiza un
servicio este debe satisfacer las necesidades del cliente, ademads, debe garantizar competitividad
para mantenerse dentro del mercado del que esta siendo participe es por eso que para Molla
Descals et al., (2006) estudiar el comportamiento del consumidor va de la mano con las
preferencias ya que son un conjunto de actividades que las personas realizan cuando evaluan y
comprar un producto o servicio, con el objetivo de satisfacer necesidades y deseo, en ellos se
ven inmersos procesos mentales, emocionales y acciones fisicas. Es importante reconocer que
es lo que el cliente desea es por ello que esto se ve como un factor externo que permite evaluar
si lo que el emprendedor est4 ofreciendo, satisface o no al gusto o expectativa del cliente ya
que ello deriva que se obtengan ingresos y se acierta en la credibilidad de que se esta

comercializando de manera correcta. (pag. 18)

Tendencias de consumo. - Las tendencias de consumo son tambien conocidas como
tendencias del mercado y son de gran relevancia para medir la direccion, en la cual el mercado
se mueve, es decir, los nuevos gustos y preferencias que adquieren los individuos en un periodo
de tiempo determinado, para que las organizaciones se enfoquen en los cambios
experimentados para asi satisfacer las nuevas necesidades o deseos (Gomez Garcia & Sequeira

Narvaez, 2015)

Conocer cuales son las tendencias de consumo o demanda de productos en el sector
turistico del canton Salinas implica reconocer el gusto del cliente a través del contacto directo
que se tiene entre el cliente y el artesano, por lo general las tendencias varian acorde al tiempo
y al espacio que se desarrolle en el mundo ya que las personas adquieren productos llamativos,
bonitos y de buena calidad, es por ello que la gran mayoria de asociaciones venden articulos

hechos a mano por lo que le dan un realce de valor al ser personalizados, entre los productos
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mas vendidos estan; pulseras, cadenas, recuerdos y decoraciones en madera, trajes de bafos

que es la principal fuente de ingresos de la Asociacion “21 de Agosto”™.
Productos

De acuerdo con Bravo (1990) El producto constituye el elemento bésico que le permite
a la empresa entrar y permanecer en un mercado. Constituye el ntcleo central de la secuencia
logica que justifica la existencia de las empresas como reaccion a las necesidad y deseos de los

mercados por lo que representa generalmente a la cara de la empresa o la entidad que lo fabrica.

Tener establecido un producto fijo es clave en cualquier empresa o negocio que pretenda
obtener ingresos de ello, en el caso de la Asociacion “21 de Agosto” la mayoria de sus socios
se dedica principalmente a la elaboracion de productos en madera, cuentan con talleres en los
cuales les pueden generar valor en el acabado de sus artesanias, estos son sus principales
productos que ofrecen a sus clientes, sim embargo ellos se caracterizan por comercializar
diferente tipos de artesanias entre ropa, bisuteria y otros puestos que les dan variedad a sus

presentaciones y generan valor agregado puesto que son personalizados al gusto del cliente.

Innovacion de productos. — Para Borja Ramirez & Ramirez Reivich (2006) la
innovacion en los productos varia depende su tipo, los conocimientos, preferencias, la
capacidad del equipo, los recursos y el procedimiento que aplique la empresa que los elabora
ya que por lo general se considera un proceso continuo que busca satisfacer una necesidad o
deseo para generar mayores ingresos y seguir compitiendo dentro del mercado. En el caso de
la asociacion se da cuando un producto o articulo se pone de moda, es muy utilizado por la
gente, generalmente se ubican por un lapso de tiempo corto, cabe recalcar tambien que las
tendencias las imponen los jovenes que viven un mundo diferente lleno de tecnologias y uso

de redes sociales lo que tiende a que estén en constante innovacion.

Calidad. - Para Bravo (1996) la calidad es el resultado de un proceso continuo de mejora
y perfeccionamiento, es decir, debe ser construida en todas las fases y procesos que intervienen
en el proceso y produccion o prestacion de un servicio, es por eso que la calidad es un concepto
que debe ser aplicado en todo lugar, no solo al momento de elaborar un producto si no tambien
en los servicios que un emprendedor ofrece hacia su cliente, esto garantiza confianza y buena
aceptacion por parte del cliente, es por ello que el artesano utiliza las mejores maderas, como
materia prima y se enfrascan en brindar calidad desde la adquisicion hasta la presentacion de

las artesanias en sus productos y comercializan teniendo en cuenta el factor calidad-precio.
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Variedad de productos. — En base con Vallejo Chavez (2016) menciona que el producto
es cualquier cosa, actividad o servicio que se brinda en un mercado para que sea comprado por
un consumidor, pero al variarlo en base a una diversificacion produce flexibilidad en la
manufactura y ofrecimiento hacia el cliente, por ende, entre los aspectos basicos que componen
el producto estan: los atributos, componentes y el ciclo de vida, de esta manera se considera

una habilidad el hecho de poder ofrecer variedad en un mercado competitivo.

Es importante recalcar que para tener mayor productividad en un negocio o en el caso
de las asociaciones ofrecer a su cliente mas de un producto, es un factor relevante ya que ofrecer
siempre lo mismo es muy probable que el cliente pierda el interés, es por eso que los artesanos
aparte de brindar artesanias en madera, tambien impulsan otro productos como vestimentas
playeras, bisuterias que por lo general son de los productos més vendidos tienda a declinar su
interés al no encontrar variedad en lo que busca y esto va de la mano con las tendencias del

mercado.
Canales de distribucion

Para Stern et al., (1998) mencionan que los canales de distribucion pueden ser
considerados como conjunto de organizaciones interdependientes, es decir grupos o entidades
que permiten el intercambio comercial en el que intervienen el proceso que se lleva a cabo
desde la adquisicion de una materia prima hasta el acabado de los productos para su posterior
entrega hacia el cliente en la que se determina que un producto o servicio esté disponible para

el consumo.

Logistica. - Es el proceso por el que la empresa gestiona de forma adecuada el
movimiento, la distribucion y el almacenamiento de la mercancia, ademas del control de
inventarios, a la vez que maneje con ciertos flujos de informacion asociados (Bastos Boubeta,

2007)

La logistica comprende todos los procesos que utilizan los artesanos de la Asociacion
“21 de Agosto”, desde el lugar o proveedor en el que adquieren la materia prima para la
elaboracion de sus artesanias, el taller en el que las fabrican, el lugar en donde las almacenan
como es el caso del mercado artesanal o las tabletas de madera en la que se exponen los
productos que recorren las playas, la acogida de pedidos por parte de clientes y la entrega o

recepcion de los productos hasta las manos del cliente.
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Espacios publicos. - Es aquel espacio libre en donde todas las personas tienen derecho
a estar y transitar por ser un espacio comun que nos pertenece. En €l se puede ejecutar diversas
actividades de recreacion, comercio o fines particulares con sus respetivas autorizaciones.
Estos pueden ser abiertos, por ejemplo, plazas, calles, parques, bosques, playas, como es el

caso de la Asociacion y hospitales (Ministerio de educacion, 2018)

El espacio publico es una fuente de comercio para las personas que venden productos,
estos puedes ser formales o informales, la asociacion al no contar con locales en donde puedan
exponer sus artesanias, ocupan el sector turistico en este caso las playas del canton Salinas para
comercializar sus productos puesto que en estos lugares las personas, en especial los turistas
recorren los espacios publicos, la idea es que ellos visualicen, les llame la atencion y por ende

se conviertan en una fuente de ingresos para aquellos emprendedores comerciantes.

Centros comerciales. - Para Lopez Levi, (2007) los centros comerciales estan
compuesto por un grupo de negocios ubicados en uno o mas niveles, localizados entre dos
grandes almacenes o tiendas departamentales que sirvan de ansias o polos de atraccion para
aquel publico que se vea interesado en ello. Entendido desde este punto, cuando se trata de
locales artesanales hace énfasis a los lugares en que los artesanos pueden ubicar sus artesanias

con el fin de exponerlos ante el cliente que se sienta interesado.

Los emprendedores de la asociacion se encuentran ubicados en la calle del artesano
considerado mercado artesanal, donde también se ubican diferentes tipos de artesanos
pertenecientes al canton Salinas, este centro de artesanias sirve para exponer sus productos y
poder comercializarlos de una manera tradicional, es un lugar que se encuentra ubicado a
inicios del malecon turistico, diagonal a un banco de renombre en el pais, esta es conocido por

muchos ya que se encuentra ubicado en las faldas del malecon en el canton.

Este mercado esté a la vista de cualquier persona que recorra en vehiculo o a pie por el
malecon, esta es una de las ventajas que tiene este lugar, sin embargo, tiene sus deventajas y se
ve reflejada por la inseguridad y las nuevas disposiciones sociales y ambientales que afectan
de manera indirecta a los artesanos de la asociacion. El cliente que recorra estos espacios podra
encontrar una diversidad de artesanias en las que destaca el tamano, el precio y la

representatividad de la cultura salinense.
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Fundamentos legales
Constitucion de la republica 2008

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima calidad
y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido

y caracteristicas.

Art 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos
deberan incorporar sistemas de medicion de satisfaccion de las personas usuarias y

consumidoras, y poner en practica sistemas de atencion y reparacion.

Art 329.- las jovenes y los jovenes tendran el derecho de ser sujetos activos en la
produccion, asi como en las labores de auto sustento, cuidado familiar e iniciativas
comunitarias. Se impulsaran condiciones y oportunidades con este fin. (CONSTITUCION DE
LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2008)

Caédigo de comercio

Art 17.- Los establecimientos de comercio podran ser objeto de contrato de
arrendamiento, usufructo, anticresis y cualesquiera operaciones que transfieran, limiten o

modifiquen su propiedad o el derecho a administrarlos.

Art 20. — De igual manera, cuando un comerciante o empresario se dedique a varias
actividades mercantiles, la empresa se podra fraccionar y cada una de las areas, lineas de

negocios o segmentos, se podran enajenar independientemente.
Reglamento general a la ley organica de emprendimiento e innovacion

Art 1.- objeto y ambito. — La presente ley tiene por objeto establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo
tecnoldgico, promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidades

societarias y financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor.

Art 13.- Infraestructura para centros de emprendimientos. - Con la finalidad de
acompafiar el desarrollo de emprendimientos, el ente rector de la gestion inmobiliaria del sector
publico brindara apoyo y facilitara instalaciones, infraestructura o establecimientos disponibles
a su cargo, mediante la suscripcion de convenios, a los Gobiernos Autonomos Descentralizados
e instituciones del gobierno central, para ser utilizados como centros de incubacidén gratuita

para emprendedores.
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Art. 30.- términos y condiciones para la prestacion de servicios de busqueda de
financiamiento de proyectos de emprendimiento y/o innovacion: cada plataforma establecera
los términos y condiciones para la prestacion del servicio de biisqueda de financiamiento de
proyectos de emprendimiento y/o innovacion, los mismos que seran aceptados por promotores

e inversores, incluso por medios electronicos.
Ley de defensa del artesano
Codificacion de la ley del artesano

Art 1.- Esta ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas de artes, oficios y
servicios, para hacer valer sus derechos por si mismos o por medio de las asociaciones

gremiales, sindicales e interprofesionales existentes o que se establecen posteriormente.

Art 8. -La Junta Nacional de Defensa del Artesano elaborardn un Plan Nacional de
Desarrollo Artesanal, que formaré parte del Plan Nacional de Desarrollo y sera de ejecucion
obligatoria. Para este efecto contard con la asesoria del Consejo Nacional de Desarrollo

(CONADE), de las universidades y escuelas politécnicas y demas instituciones publicas.

Art 10.- Los valores que los artesanos deben pagar para la obtencion de su titulo
profesional no podran exceder de un equivalente al sesenta por ciento (60%) del salario minimo

vital vigente para los trabajadores en general.

Art 11.- Los recursos de la Junta Nacional de Defensa del Artesano se destinaran a la
gjecucion de planes y programas destinados al desarrollo integral y capacitacion de la clase
artesanal y de sus organizaciones gremiales, al momento de ferias, exposiciones y concursos a
nivel nacional e internacional, en concordancia con las metas y objetivos previstos en el Plan

Nacional de Desarrollo Artesanal.

Ordenanza: “regulatoria de las actividades productivas y manejo integral de las playas
de San Lorenzo, Chipipe, la Milina, Puerto Lucia, Punta Carnero del canton Salinas, de

la provincia de Santa Elena.”

7. Capacidad de vendedores ambulantes y sus respectivas actividades comerciales

permitidas en las playas:

Art 17.- Basados en estudios de las playas del canton Salinas se estipula que la

capacidad de vendedores permitidos para laborar en las playas del cantén es la que determine
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el Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal de Salinas, teniendo en consideracioén a un

vendedor por cada diez turistas satisfechos.
8.-De las Asociaciones

Art 20.- Los miembros de las asociaciones que tienen vida juridica y patente municipal
individual otorgada por el Gobierno Autdnomo Descentralizado Municipal de Salinas, podran
participar de las actividades comerciales en las playas considerando el nimero y nombre de los
asociados registrados oficialmente por el PMRC y Capitania de Puerto hasta el 5 de julio del
2004 y que fueron presentados al entonces Ilustre Municipio del cantén Salinas como el grupo

de vendedores permitidos en el area de playas y bahias.

Art 22.- Los prestadores de servicios y vendedores deben pertenecer solamente a una
asociacion y tienen la obligacion de ejercer una sola actividad, para la que fue autorizada por

el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Salinas.

Art 26.- Los socios realizaran su actividad comercial en la playa en un horario de 08:00

am a 18:00 pm. Siendo este horario el de apertura y cierre de la playa.
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Capitulo I1.

Metodologia

Diseiio de la investigacion

Segun Suarez Montes et al. (2016) el disefio de investigacion se refiere a la manera en
que se llevar a cabo un estudio. Este disefio estd compuesto por varios elementos que integran
para formar un todo coherente. Esto permite al investigador establecer conexiones logicas que
garanticen la efectividad de la investigacion, En este sentido, se optdé por un disefio no
experimental, ya que no implica la manipulacién de variables. Este enfoque comprender
entender como se realizaré el trabajo de investigacion, destacando aspectos claves como los

métodos y el alcance del estudio.

En el presente trabajo de investigacion se aplico el alcance descriptivo cuyo objetivo
principal es detallar caracteristicas o perfiles de un objeto o cualquier fendémeno de estudio y
pueden ser medidas mediante herramientas o técnicas de investigacion, gracias a este alcance
se pudo describir los canales de comercializacion existentes de la asociacion. Por consiguiente,
estudiar la situacion actual de los hechos y acontecimientos que se suscitan en la
comercializacion con el fin de identificar la problematica y determinar las estrategias

adecuadas que ayuden a incrementar las ventas de los de la asociacion.
Enfoque de la investigacion

El enfoque a utilizarse dentro de la investigacion de Estrategias de Comercializacion
para la asociacion “21 de Agosto” sera de caracter mixto ya que se permitio la recoleccion de
informacion de manera cualitativa y cuantitativa a fin de estudiar de manera generalizada los
hechos por los que los emprendedores artesanales muchas veces no logran comercializar sus

productos en el que estdn inmersos comerciantes y clientes.

Para Quecedo Lecanda & Catafio Garrido (2002) el enfoque cualitativo, produce datos
descriptivos mediante la recopilacion de palabras de las personas, sean habladas o escritas,
como tambien desde la observacion, dicho esto se comprendio la situacion actual en el que se
encuentra la asociacion, por lo tanto, fue indispensable conocer el punto de vista mediante una
entrevista de quienes viven dia a dia en sus emprendimientos, en este caso, los dirigentes de la

asociacion.

Por otro lado, para Babativa Novoa (2017) el enfoque cuantitativo se basa en la

prediccion de una realidad desde una perspectiva externa que permita obtener resultados en los
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cuales se pueda actuar sobre ellos, para esto se utilizo para analizar datos provenientes de la
encuesta en el que se afirma el problema planteado y permite determinar en funcion de los
objetivos los motivos por el que el cliente adquiere una artesania, la calidad, la innovaciéon y

los tiempos de entrega.
Métodos de la investigacion

Para el trabajo de investigacion se utilizaron varias metodologias que permitio6 al autor

estudiar y analizar el levantamiento de datos de manera efectiva y concreta.

El método inductivo utilizado consistid en observar y analizar el estado actual de la
comercializacion de los emprendedores de la asociacion “21 de Agosto”. A través de esta
observacion, se selecciond un grupo representativo de emprendedores para estudiar cémo
comercializan sus productos en su dia a dia. Se analizaron aspectos como el trato al cliente, la
atencion brindada y la cantidad de clientes que visitan sus instalaciones. De esta manera, se

estudiod a la gran mayoria de los emprendedores dedicados a las artesanias en madera.

El método deductivo se basa de extraer conclusiones de lo general a lo particular por
ello es necesario la exposicion de teorias y conceptos generales relacionados a la variable
estudiada para seguir reforzando el analisis del problema de la cual permiti6 establecer como
y de qué manera los emprendedores comercializan las artesanias a través de las dimensiones e

indicadores.

La ultima metodologia que se utiliz6 es la analitica, puesto que se relaciona el analisis
inductivo y deductivo para recabar informacion indispensable que permita estudiar de manera
desglosada la situacion actual respecto a la comercializacion, identificar canales, y por tltimo
establecer que estrategias son las adecuadas para aumentar las ventas de la asociacion. La
misma es clave para el cumplimiento del objetivo general de todos los artesanos que forman

parte de la asociacion de emprendedores “21 de Agosto” del canton Salinas.
Recoleccion y procesamiento de datos

Se recopilo la informacion a través de varias metodologias que permitan investigar con
profundidad un tema poco estudiado como lo son las estrategias de comercializacion en los
emprendedores. Las técnicas utilizadas fueron la entrevista y encuesta, cada una con su
respectiva herramienta de trabajo, por un lado, una guia de entrevista y por otro un cuestionario
de preguntas, elaborados acorde a cada indicador que ayuda a fortalecer el desarrollo de la

investigacion.
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Técnicas de investigacion

Entrevistas

Esta técnica permiti6 identificar de manera directa la situacion actual que atraviesa cada
emprendedor perteneciente a la asociacion, debido que otorga mediante preguntas abiertas
obtener respuestas desde el punto de vista de cada uno, es decir, desde la persona que
comercializa hasta aquellos que lideran o estan a cargo de esta asociacion de emprendedores.
Es fundamental tomar apuntes de cada palabra recabada ya que son claves para el conocimiento

de la informacion generada por la asociacion.

Al ser parte del enfoque cualitativo, esta const6 de 8 preguntas abiertas se pudo extraer
datos descriptivos en base a los indicadores que realzan la investigacion no solo desde la parte
escrita sino tambien desde la observacion que se obtiene al tener contacto con las personas
entrevistadas, en este caso con el dirigente y un subordinado; sus gestos y apariencias
determinan que los problemas tienen efectos dentro de lo emprendedores por lo que es
importante considerar estos aspectos para asi al analizar comportamientos que deduzcan en las

metodologias planteadas anteriormente.

Encuestas

Esta técnica es de vital importancia, porque permitié que se conozcan las posibles
causas y efectos a partir de los hechos planteados como la elaboraciéon de productos, la atencion
al cliente, la ubicacion, el precio y la baja productividad de parte de la asociacion es por eso
que conocer y medir cual es el peso de las dimensiones con sus respectivos indicadores que se
estudiaron para después plantear estrategias que se adapten en primera instancia para las

personas a cargo de la asociacion como es el caso del presidente y un subordinado.

La encuesta fue aplicada a los clientes, consistiéo de 12 preguntas cerradas de opcion
multiple que proporcionaron datos estadisticos que permiten analizar de manera concreta y
fiable el coémo comercializan productos todas las personas que forman parte de la asociacion
“21 de Agosto”, tomando en cuenta cada uno de sus indicadores, se analiza de tal manera que
permita determinar que estrategias plantear mientras se esta llevando a cabo la recoleccion de
los datos para fortalecer el conocimiento de la asociacion mediante la comunicacion dirigida a
quienes lideran la asociacion puesto que no solo se benefician los socios si no tambien el

cliente.
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Instrumentos

La guia de entrevista estuvo compuesta por preguntas abiertas que ayudan al
investigador a establecer la situacion actual de herramientas comerciales que utiliza la
asociacion “21 de Agosto” para partir de alli extraer conocimiento de los problemas expuestos
desde el punto de vista del presidente de la asociacion. Este apartado consta de dos etapas, la
primera de conocimiento general sobre la aplicacion de estrategias y la siguiente con preguntas

complementarias que profundicen el tema de investigacion.

El cuestionario estuvo compuesto por preguntas cerradas con respuestas multiples que
permiten atraer informacion a través de los clientes de la Asociacion “21 de Agosto”, esta
estuvo compuesta basdndose en las dimensiones antes mencionadas, pero para llegar a ello se
explicé como es la metodologia mediante marcar o subrayar respuestas acordes a la pregunta

planteada buscando siempre cumplir con los objetivos planteados.

La plataforma Google forms recopil6 toda la informacion obtenida de las encuestas
realizadas a los clientes de cada socio, esta plataforma ofrece servicios en linea para que se
haga mas facil utilizarla ya que es practica y no tiene costo alguno para ser utilizada. Cada
socio se encargara de presentarles el link a cada cliente y en mi calidad de estudiante guia,
supervisé cada toma de valores de la encuesta ya que esta plataforma tambien ofrece servicio

como para poder recabar informacion necesaria puesta por el cuestionario.

El programa de IBM SPSS fue una herramienta necesaria para analizar datos
estadisticos, la tabulacion de datos cuantitativos obtenidos del cuestionario de la encuesta
previa, esta permite analizar datos mediante graficas de barras y tabulaciones de datos que
facilitan su analisis y comprension para el trabajo de investigacion. Los resultados arrojados
serviran para realizar la discusion y posterior plantear estrategias de comercializacion para la

asociacion “21 de Agosto”.
Poblacion y muestra

Luego de haber establecido las metodologias a tomar en cuenta para el desarrollo de la
investigacion, lo fundamental fue conocer cual es la poblacion que se estudid, para de alli sacar
una muestra que permita corroborar que existan problemas dentro de la asociacion, las mismas

que permitiran plantear estrategias acordes a las necesidades de los emprendedores.
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Poblacion

Para Rodriguez Moguel (2005) la poblacioén es el conjunto de mediciones que nos
permite efectuar sobre las caracteristicas en comun de un grupo de seres u objetos es por ello
que es de vital importancia en la estadistica puesto que permite analizar datos concretos
derivados de ellos. Cabe recalcar que tambien se considera un objeto con cualidades que
permiten realizar un estudio bajo una problemadtica empleada denominada unidad de analisis
con la caracteristica principal de conocer el numero de individuos que comparten

caracteristicas similares.

En la presente investigacion se realizo un estudio a los emprendedores artesanales de la
Asociacion de Comerciantes Minoristas de Artesanias y Accesorios “21 de Agosto”, segun el
registro que tiene el dirigente supo mencionar que la asociacidén cuenta con 45 socios
distribuidos en varios puntos de los lugares turisticos del canton Salinas, esta seccidon es
esencial ya que ellos seran claves para conocer, analizar y entender como se esta llevando a

cabo la comercializacion, desde su punto de vista.

Los clientes tambien fueron parte del estudio, para esto se buscéd informacion relevante
en la plataforma del INEC con un total de 44.728 la poblacion existente en el canton Salinas,
en donde la cantidad de hombre es de 21.737, el total de mujeres asciende a una cantidad
aproximada de 22.991 pero para ello se establecido extraer datos de personas que sean
consideradas activas economicamente desde los 20 — 60 afios pues son quienes brindan la
informacion externa y relevante para poder ser analizada las respuestas mediante datos
estadisticos, de esta manera se plantea estrategias de comercializacidn que no solo permita

aumentar las ventas si no también posicionarlos dentro del mercado.

Tabla 1:
Poblacion
CATEGORIA CANTIDAD
Socios 45
Clientes 44.728
Total 44.773

Nota: Total de socios y la poblacién econdmicamente activa del canton salinas.
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Muestra

Para Yuni & Urbano (2006) En una investigacion cientifica se obtienen datos relevantes
a partir de la extraccién de un grupo objetivo, en otras palabras se puede entender como una
parte representativa de la poblacion, la misma que permitiéo medir los temas relacionados a la
comercializacion, entendiendo que para el estudio se considerd tanto a los socios como a la
poblacion del canton salinas que sirvieron como clientes dentro del trabajo de investigacion
para asi obtener una parte referencial del conjunto seleccionado para de esta manera extraer

conclusiones adecuadas.

Para el calculo de la muestra, se establecid extraer informacion cualitativa gracias a la
entrevista y esta vendra de los emprendedores artesanales de la asociacion, para el caso de la
investigacion se utilizaron a dos miembros que encabecen la asociacion, es por ello que se
considerd al presidente y a un subordinado, cémo podria ser el secretario o un vocal principal
que brinden informacion relevante que sustente la situacion actual en el que se encuentra la

asociacion estudiada en la investigacion

Para determinar el total de los clientes a encuestar, se determind que, en base a la
informacion fidedigna extraida de la base de datos del INEC, la poblacion econdmicamente
activa del canton Salinas fue aproximadamente 44.728 personas, conociendo esta poblacion se
parte hacia la muestra mediante la formula de ecuacion finita utilizando un nivel de confianza
del 95% como tambien un margen de error del 5%, sin embargo, para reforzar la muestra se
utilizé el programa llamado Raosoft por lo que dio como resultado 381 personas a las cuales

se les realizo las respectivas encuestas. La formula finita esta expresada de la siguiente manera:

ZZ*N*p*q
n_eZ(N—1)+zz*p*q

_ (1.96)2 * 44.728 % 0,5 + 0,5
"= 0,05)2(44.728 — 1) + (1,96)2 * 0,5 % 0,5

n = 381
n=_;?
N=44.728

7.=1,96
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p=0,5
q=0,5
e=0,05
Tabla 2:
Muestra
ESTRUCTURA CANTIDAD TECNICA
Dirigentes 2 Entrevista
Clientes 381 Encuesta
Total 383

Nota: Se entrevista a 2 dirigentes y 381 clientes del total de la poblacion.

Validacion de instrumentos

Para comenzar con el levantamiento de informacion se consideré importante realizar
un analisis detallado de las preguntas para encuestas y entrevistas, dado que ellas proporcionan
informacion relevante que solventa el propdsito de la investigacion es por ello que se contd en
primera instancia con la revision del tutor y el especialista para después continuar con la
presencia de una persona que tenga conocimiento en la rama de estrategias de
comercializacion, esta misma es quien dio por validada los instrumentos para su posterior

gjecucion.

La persona que valida los instrumentos cuenta con los suficientes conocimientos para
aprobar las preguntas, dar seguimiento y plasmar observaciones que permitan elaborar
preguntas de caracter profesional enfocdndose en los indicadores de la matriz de consistencia
y la matriz de operacionalizacion, de esta manera se cumpliran los objetivos trazados en el
presente trabajo de titulacion por lo cual se recomienda al estudiante tomar en cuenta cada una

de las observaciones propuestas
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Capitulo III.

Resultados de discusion

Analisis de entrevistas

Las entrevistas permitieron conocer el punto de vista del dirigente de la asociacion junto
al secretario de la misma, dieron sus puntos de vista en los cuales se determind que en efecto
existian problemas en la comercializacidon, en primera instancia se notdé el conocimiento
limitado de estrategias por lo cual a lo largo de los afios se han mantenido con si nivel de
ingresos puesto que también el lugar en donde se encuentran no es del todo beneficioso para
ellos ya que estan un poco ocultos de la visibilidad de los clientes por ello muchos comerciantes

recorren las lugares publico con el fin de generar un incremento en sus ventas.

1. (Los productos que elaboran cada uno de los socios brindan la calidad necesaria

que permita fidelizar clientes?

Los artesanos de la asociacion a través del criterio del dirigente y secretario indicaron
que generalmente adquieren materia prima de otros proveedores, en este caso para la madera
que utilizan, gran parte de los socios cuentan con sus talleres por lo que procuran cuidar cada
detalle en la elaboracion de un producto, desde trabajar la materia prima hasta el acabado lo
mismo aplica con las perlas para la elaboracion de cadenas, pulseras y collares, por otro lado
para las vestimentas playeras, adquieren las mejores telas para trabajar en conjunto con
personas que se dedican a la costura, por lo general ya tenian acuerdos en los que se
beneficiaban ambas partes, sin embargo, al dia de hoy debido a la delincuencia, los cortes de
luz y otros factores externos hicieron que disminuyera el total de clientes por lo que ahora estos

acuerdos aumentaron su valor al no trabajar al por mayor con las telas.

2. ¢;Considera que la innovacion juega un papel importante en el desarrollo de la

asociacion?

Para los artesanos en muy importante innovar constantemente, a pesar de que existan
clientes que no les gusta las tendencias actuales, existe un alto indice de clientes que busca
productos nuevos que llamen su atencion, los artesanos ocupan del navegador de internet para
tomarlos en cuenta para la elaboracion de sus artesanias siempre y cuando dandole sus detalles
personalizados para que se vean originales pero como se mencion6 anteriormente, muchos no

optan por adquirirlo y solo visualizan el contenido expuesto por ellos lo cual no es beneficioso
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ya que siempre buscan innovar para atraer mayor namero de clientes y por supuesto generar

mayores ingresos.

3. (Considera importante ofrecer variedad de productos que permita satisfacer la

necesidad de cada cliente?

De acuerdo con los resultados esta actividad se ve inmersa en todos los artesanos de las
diferentes asociaciones, puesto que relativamente buscan satisfacer la necesidad del cliente,
por lo general las artesanias en madera son muy utilizadas para hacer decoraciones en casa, en
complejos, museos, etc. Por lo general de este tipo de artesanias salen modelos grandes de
pared personalizados, porta llaves, portarretratos, como tambien articulos pequefios como
llaveros y uno que otro modelo de pared, estos optan tambien con elaborar cadenas, pulseras
para muiiecas y tobillos, anillos, vestimenta playera, sandalias playeras, todas elaboradas con
manos de artesanos salinenses, un factor muy importante que recalcaron es que la variedad va
de la mano con la innovacion por lo que existen entidades como la municipalidad que brindan
talleres de artesanias para que sigan adquiriendo mayor conocimiento sobre tendencias y

nuevos productos que al turista les pueda interesar.

4. ;Conoce cuales son sus principales competencias y como afectan al desarrollo de

la asociacion?

Los principales competencias a los que se enfrenta la Asociacion “21 de Agosto” son
los comerciantes informales, estas personas si bien es cierto buscan tambien obtener ingresos
al igual que los artesanos que pertenecen a las asociacion por lo que no esta mal hacerlo, sin
embargo, la asociacion se rige en base a lo dispuesto por las autoridades, solo las personas que
tiene autorizacion pertinente pueden recorrer espacios publicos como las playas pero no existe
un control por parte de las autoridades lo cual afecta de cierta manera a las ventas ya que en el
caso de los artesanos que estan ubicados en el mercado artesanal esperan a que el cliente llegue
y los que recorren las playas disminuyen sus ventas por el atrevimiento de los informales y
operadores turisticos de la zona, otra competencia que mencionaron son los compafieros de
otras asociaciones dedicados a comercializar sus productos dentro del mercado artesanal que
si bien es cierto ofrecen una diversidad de productos elaborados de diferentes materias primas,

se apoyan pero compiten por obtener ingresos.
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5. ¢De qué manera identifican que productos son los favoritos de los clientes?

Los miembros de la asociacion comercializan en su mayoria todos los dias por lo cual
es notorio saber cudles son los productos mas vendidos, entre ellos destacan pulseras, cadenas
de perlas, decoracion en madera para el hogar, en el caso de la vestimenta estan los trajes de
bafio, vestidos, camisetas con su estampado de “SALINAS” por lo que son productos que
generalmente se personalizan por ende llama mas la atenciéon del cliente, otro punto
fundamental es que los artesanos que recorren la playa tienen una conexion directa con el
cliente por lo que al mostrar las artesanias que poseen, estudian, identifican y analizan mediante

el criterio del cliente sus apreciaciones para mejorar los productos.
6. ¢Cuales son los canales de comercializacion que utiliza la asociacion?

Con el fin de generar ingresos, los dirigentes mencionaron que el artesano ofrece gran
variedad de artesanias es por ello que buscan la manera de convencer al cliente a través de
pequefias promociones, como por ejemplo por la compra de un articulo le ofrecen otro
totalmente gratis, cuando un cliente hace el pedido de varios productos, es decir, cuando existen
compras al por mayor los artesanos ofrece descuentos, otro de los canales en los que se
enfrascan es la venta directa, como se menciond anteriormente existen socios que tienen
permiso para vender sus artesanias en las playas por lo cual utilizan labor de convencimiento,
por eso el artesano aparte de elaborar tambien sabe vender, mas que nada los fines de semanas

y feriados.
7. ¢(El espacio en el que estan ubicados es el adecuado para llegar a sus clientes?

La asociacion anteriormente estaba ubicada en el malecon del canton Salinas, es decir,
estaban a la vista de cualquier persona por lo que se volvia un poco mas accesible para el cliente
y para ellos comercializar sus productos pero en los tltimos afos la municipalidad ordend
regular el sector quitdndolos del malecén para reubicarlos en una calle diagonal al banco
pichincha, esta misma calle seria no solo para la Asociacion “21 de Agosto” sino también para
todos o en su gran mayoria de las asociaciones, este es un factor de relevancia que al principio
fue tomada de buena manera pero ahora debido a la inseguridad y apagones han hecho que la
economia disminuya considerablemente puesto que existen menos clientes, segiin los datos
que ellos mencionan, si antes tenian 60 clientes los fines semana o feriados, ahora solo llegan

a 30 siempre y cuando exista un alto indice de turistas.
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8. (Consideras que las actividades laborales de los socios se desarrollan

adecuadamente para obtener un éptimo desarrollo de sus ventas?

El presidente de la Asociacion “21 de Agosto” junto al secretario mencionaron que no
existe mucha inconformidad por parte de quienes conforman la misma, a pesar de que existan
comerciantes informales como principal competencia, porque muchas de las veces no
dependen de ellos el generar ingresos si no por diversos factores externos que no permiten
desarrollar un 6ptimo desarrollo de las ventas. Mencionaron tambien que cuando un socio no
cumple con los reglamentos internos que tienen como asociacion se los multa y si son
reiterativos pueden ser expulsados, otro factor fundamental que incide en el desarrollo es la
inseguridad que atraviesa el pais y los apagones producto de la sequia de los rios, aunque para
ellos no es problema, si se vuelve un problema para la sociedad y repercute en las ventas de los

artesanos.

La vestimenta que los identifica es muy importante ya que portan su carnet de
identificacién para ellos puesto que garantiza seguridad y control para las autoridades ya que
existen diversas actividades que comparten con el ministerio de turismo y la municipalidad del
canton Salinas, entre las actividades que fomentan para mantener los lazos de comunicacion
estan el hacer mingas en las playas ya que es el espacio de trabajo que ellos ocupan para
comercializar sus artesanias, cabe recalcar que estos tipos de actividades no solo lo hace esta

asociacion sino tambien todas las asociaciones pertenecientes al canton.
Analisis de encuestas

La encuesta estuvo dirigida hacia 381 clientes de la asociacion en base al resultado de
la muestra, una vez recabado las encuestas por parte de los clientes se determin6 que en efecto
existia déficit en la comercializacion de los productos y servicios que ofrecian a los clientes,
por ende es estudio de los indicadores permiti6 identificar factores como la calidad que no es
la suficiente ya que los clientes buscan en su mayoria buena calidad en los productos y por
supuesto optan por visualizar variedad de productos que llamen su atencién ya que al solo tener
un producto que ofrecer, por ejemplo, las artesanias en madera, se vuelve poco llamativo pero
existen personas que son amantes de este tipo de productos, sin embargo, no se obtienen los

ingresos esperados ya que no existe un alto indice de clientes interesados en la madera.
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Tabla 3:
Género
Descripcion Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Femenino 147 38,6 38,6 38,6
Masculino 234 61,4 61,4 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 1:

Género

Femenino

Masculino

En base a la iformacion proporcionada en la Tabla 3 y figura 1, se registra en las

encuestas realizadas a los clientes de la asociacion que existe mayor numero de afluencia por

parte del género masculino con un aproximado de clientes de 61,42%, por ende son quienes

consumen mayor cantidad de artesanias tanto en el mercado artesanal como en cada uno de los

artesanos que recorren las playas del canton Salinas a diferencia del genero femenino con un

numero de 147 clientas que por lo general son quienes recorren y visualizan el contenido que

ofrecen pero no adquieren los productos.
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Tabla 4:
Edad
Descripcion Frecuencia Porcentaje Porge:_ntaje Porcentaje
valido acumulado
20 - 29 afios 144 37,8 37,8 37,8
30 - 39 aflos 72 18,9 18,9 56,7
40 - 49 anos 111 29,1 29,1 85,8
50 afios en adelante 54 14,2 14,2 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 2:

Edad
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De acuerdo a los datos obtenido en la escuesta dirigida a los clientes de la asociacion,

en la tabla 4 y figura 2 se demostrd que la mayoria de personas que visitan a los artesanos son

los jovenes de 20 — 29 aios, por ende son clientes a quienes se les vende mucho més artesanias

por lo que es de su agrado y la atencidn de todos ellos, se muestra tambien que existe otro rango

de edad entre 40 — 49 afios que consumen en su mayoria en la asociacion y quienes consumen

menos son lo clientes master de 50 afios en adelante, ellos por lo general son quienes optan por

las artesanias decorativas en madera puesto que buscan buen material y en ellos encuentran

productos que van acorde a sus gustos y generacion.
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1. Califique la calidad de los productos de la Asociacion “21 de Agosto”

Tabla 5:

Calidad de los productos

L ' - Porcentaje Porcentaje
Descripcion Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado
Buena 59 15,5 15,5 15,5
Excelente 38 10,0 10,0 25,5
Malo 133 34,9 34,9 60,4
Regular 151 39,6 39,6 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 3:

Calidad de los productos

Excelente Buena Regular Walo

Los resultados de la tabla 5 y figura 3 determinaron que la calidad en las artesanias de
la Asociacion “21 de Agosto” es regular con el 39,6% por lo que podria ser bueno o malo pero
la grafica sefiala que existe una balanza inclinada hacia lo malo lo que repercute en la
elaboracion y venta del mismo porque marcan una tendencia negativa puesto que los jovenes
al ser los mayores clientes, son quienes recorren y visualizan mas, producto de la curiosidad
por lo que quizés se les hace comun encontrar en cualquier feria siempre lo mismo productos

con los mismos materiales que otras asociaciones.



2. ¢;Qué aspectos consideras imporante al adquirir un producto o servicio?

Tabla 6:

Aspectos importantes

— ' - Porcentaje Porcentaje
Descripcion Frecuencia Porcentaje 1
valido acumulado
Ambiente Seguro 88 23,1 23,1 23,1
Atencion al cliente 105 27,6 27,6 50,7
Buen material 135 35,4 35,4 86,1
Precio 53 13,9 13,9 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 4:

Aspectos importantes
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En base a los datos de la tabla 6 y figura 4, se evidencia que gran parte de los clientes
(35,4%) optan por adquirir artesanias que estén elaborados con materiales que garanticen
calidad y durabilidad ya que buscan productos que puedan utilizarlos mucho tiempo y de
manera reiterativa, por otro lado otro de los aspectos fundamentales por las que los clientes se
inclinan, es la atencion al cliente por lo que el consumidor es quien recepta una mayor
orientacion respecto a los productos que requiera, el artesano los orientan y muestran su
humildad en cada productos y atencidn prestada, muy pocos son quieren consideran importante

el precio de las artesanias aun sin embargo, es un factor relevante por la economia del pais, el

Precio

cliente no se da el lujo de gastar sin fijarse en el precio de los articulos o prodcutos.



3. ¢Considera usted que los artesanos realizan innovacion constantemente para

mejorar sus ventas?

Tabla 7:

Innovacion constante
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- ) . Porcentaje Porcentaje
Descripcion Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Definitivamente no 72 18,9 18,9 18,9
Definitivamente si 37 9,7 9,7 28,6
Indeciso 106 27,8 27,8 56,4
Probablemente no 112 29,4 29,4 85,8
Probablemente si 54 14,2 14,2 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 5:

Innovacion constante

Definitivamente si Probablemente si Indeciso Probablemente no Definitivamente no

De acuerdo a las graficas de la tabla 7 y figura 5, se pudo determinar que en efecto, a

pesar de que el artesano cuide de sus productos tanto en la elaboracion como los acabados no

termina siendo suficiente para el cliente por lo que no se siente que esten innovando, un

aproximado de 29,4% clientes no estan de acuerdo mientras que 27,7% personas estan

indecisos, es decir, sienten que en efecto hay mejoras en el aspecto de tendencias por

temporadas, sin embargo gran parte de los clientes cada que se acercan a los establecimientos

de los artesanos encuentran lo mismo a pesar de que ellos tratan de mostrarles los modelos

nuevos que realizan no es suficiente.



4. (Considera usted que las artesanias de la asociacion son innovadoras?

Tabla 8:

Artesanias innovadoras

Descripcion Frecuencia Porcentaje Por(,:e.ntaje Porcentaje
valido acumulado
Buena 70 18,4 18,4 18,4
Excelente 29 7,6 7,6 26,0
Mala 93 24,4 24,4 50,4
Regular 189 49,6 49,6 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 6:

Artesanias innovadoras
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Los resultados de la tabla 8 y grafica 6, muestran que los productos que ofrecen los

artesanos generalmente no son del todo innovadores, por lo que 49,6% personas dicen que el

contenido es regular, es decir que si se ve innovacion en la elaboracion del acabado pero que

no de los disefios es por eso que la gran mayoria de las asociaciones emergen en busca de

nuevos contenidos que permitan satisfacer una necesidad, es por ello que optan por adquirir

mejores materias primas por lo que alrededor de 24,4% de personas mencionaron que los

productos no son innovadores ya que los consideran malos pero no en calidad si no en términos

relacionados a la innovacion o nuevos inventos de parte del artesano.
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5. Parala compra de una artesania, ;prefiere variedad en los productos o servicios?

Tabla 9:
Variedad de productos
Descripcion Frecuencia Porcentaje Porc,:e_ntaje Porcentaje
valido acumulado
No 13 3,4 34 3,4
Si 368 96,6 96,6 100,0
Total 381 100,0 100,0
Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion.
Figura 7:
Variedad de productos
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En base a la tabla 9 y grafica 7, se demostr6 que 96,6% de los clientes de la Asociacion
“21 de Agosto” prefieren que los artesanos ofrezcan variedad de productos puesto que esto
puede generar mayores ingresos, produccto de ello genera mayor visibilidad en el cliente, lo
que hace que llame la atencién y es lo que piden maés por eso se le llama mercado artesanal,
por otra parte 3,4% de los clientes no les gusta que se ofreza variedad por lo que devia la
atencion del consumidor y reperuta a la hora de querer personalizar una artesania, ya que al
elaborar mayor numero de productos tiendes a que los pedidos no terminen con la calidad o la

satisfaccion esperada.



6. ¢Le gustan los productos personalizados?

Tabla 10:

Productos personalizados

o . . Porcentaje Porcentaje
Descripcion Frecuencia Porcentaje .
vélido acumulado
No 69 18,1 18,1 18,1
Si 312 81,9 81,9 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion.

Figura 8:

Productos personalizados

100
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De acuerdo a los datos proporcionados en la tabla 10 y gréafica 8, se muestra que a la

gran mayoria de clientes (81,9%) les gustan las artesanias con el que se las puede personalizar,

por eso los artesanos hacen énfasis en este aspecto ya que es un factor que genera ingresos para

los artesanos, esto va de la mano con los tiempos de entrega ya que al trabajar por pedidos se

establece un tiempo pudente para la elaboracion de la misma, en cambio existe un pequefio

indice de personas con el 18,1% que no les gusta los trabajos personalizados quizas porque no

quedan como ellos desean, o simplemente no es del gusto del cliente porque no solo se

personaliza la madera si no tambien todas y cada una de las artesanias que ofrecen al cliente.
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7. ¢(Considera usted que las artesanias que elaboran satisfacen las necesidades o

expectativas del cliente?

Tabla 11:

Expectativa del cliente

Descringis . . Porcentaje Porcentaje
escripcion Frecuencia Porcentaje 2
valido acumulado
Definitivamente no 86 22,6 22,6 22,6
Definitivamente si 28 7.3 7.3 29,9
Indeciso 85 22,3 22,3 52,2
Probablemente no 123 32,3 32,3 84,5
Probablemente si 59 15,5 15,5 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion.

Figura 9:
Expectativa del cliente
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En base a los resultados obtenido en la tabla 11 y grafica 6 se demuestra que

probablemente no obtiene un aproximado de respuestas del 32,3% ,considerando esta como la

respuesta con el mayor nimero , lo que quiere decir que no se esta satisfaciendo una necesidad

si no que solo se emprende por tener cualidades de emprendedor o habilidades para desarrollar

una actividad por lo que no se realiza un estudio de mercado que permita identificar las

necesidades o gustos que podria tener el cliente. A pesar de esto el 7,3% considera que si se

esta satisfaciendo una necesidad porque si existe un mercado de turistas o visitantes que optan

por llevarse con ellos un recuerdo de haber visitado el canton Salinas.



8. (Qué le motiva a adquirir los productos o servicios artesanales?

Tabla 12:

Adgquisicion de productos
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Descripcion Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Apoyar al 98 25,7 25,7 25,7
emprendedor
Consumir lo nuestro 117 30,7 30,7 56,4
Descuentos por 53 13.9 13.9 70.3
compras
Personalizacién de 113 297 297 100,0
productos
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion.

Figura 10:

Adquisicion de productos
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Apoyar al emprendedor  Consumir lo nuestro Descuentos por Personalizacion de
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Los resultados obtenidos de la tabla 12 y gréafica 10, describieron que los clientes

consumen o compran artesanias por consumir productos innatos del cantéon Salinas o de la

provincia de Santa Elena con el 30,7 % de aceptacion, el siguiente factor que le sigue es la

personalizacion de la artesania con el 29,7% siendo estas dos los principales motivos por las

cuales el cliente opta por comprar en cada artesano de la asociacién, un valor que también

obtuvo mayor valor es el de apoyar al emprendedor con el 25,7 % puesto que ven en ellos el

reflejo de sudor y sacrificio de todos los dias.
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9. (Qué productos artesanales llama mas su atencion?

Tabla 13:

Productos artesanales

Descripcion Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Artesanias en 162 425 425 425
madera
Bisuteria artesanal 80 21,0 21,0 63,5
Sandalias 52 13,6 13,6 77,2
Vestimenta Playera 87 22,8 22,8 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 11:
Productos artesanales
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Acorde a la informacidn proporcionada en los resultados de la encuesta, se determino
en la tabla 13 y figura 11 los productos artesanales por los que se encuentra atraido el cliente,
como la asociacion se dedica principalmente a la madera, es en lo que destacan por ende los
clientes mencionaron que este tipo de artesanias es la mas vendida o la mas apreciada por los
clientes con una valoracion del 42,5% siendo este el producto que mas llama su atenciéon por
lo que se puede personalizar para decoraciones, recuerdos, etc, lo que le sigue es la vestimenta
playera con el 22,8% que al estar ubicados en un lugar con cercano a la playa es evidente que

llaman la atencidn de visitantes y turistas del canton.
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10. ;Cual es el factor mas importante para usted al elegir un producto o servicio

artesanal?

Tabla 14:

Eleccion de un producto o servicio

Descripcion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Atencién al cliente 127 33,3 33,3 33,3
Precio 56 14,7 14,7 48,0
Ubicacién 75 19,7 19,7 67,7
Variedad de 123 323 323 100,0
productos
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 12:

Eleccion de un producto o servicio
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Con base a la informacion recabada en la tabla 14 y grafica 12 se establecié que tanto
la atencion al cliente como la variedad de productos son dos factores que influyen
siginificativamente al escoger un prodcuto o servicio, por un lado la atencion cuenta con un
33,3% puesto que el cliente es orientado, motivado y convencido a elegir una artesania, seguido
esta la variedad de productos con el 32,3%, este factor va de la mano con la atencion al cliente
puesto que en la orientacion se menciona la diversidades de productos, se evidencia tambien

que el precio con una valoracion de 14,7% es un factor que no incide significativamente.



11. ;Con que frecuencia utiliza los productos o servicios que ofrece la asociacion?

Tabla 15:

Frecuencia de utilizacion
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- ) . Porcentaje Porcentaje
Descripcion Frecuencia Porcentaje e
valido acumulado
Diario 71 18,6 18,6 18,6
Mensual 96 25,2 25,2 43,8
Quincenal 102 26,8 26,8 70,6
Semanal 112 29,4 29,4 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota:Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion.

Figura 13:

Frecuencia de utilizacion
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Con los resultados obtenidos en la tabla 15 y grafica 13, se identificd que los clientes

utilizan los productos al menos una vez por semana siendo esta la de mayor valoracion con el

29,4%, otro porcentaje de utilizacion de las artesanias es cada quince dias puesto que son fechas

en las que muchas de las personas que trabajan cobran su quincena y optan por aquirir cualquier

artesania que ofrece el artesano, el 25,2% le corresponde aquellas personas que utilizan una

vez al mes las artesanias, por otro lado, existe un bajo indice de personas que utilizan

diariamente los productos siendo este de 18,6% lo que quiere decir que tienden a desgastarse

rapido y genera inconformidad en los clientes que utilizan diariamente sus productos.
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12. ;Como calificaria el nivel de satisfaccion como cliente de la Asociacion “21 de

Agosto”?

Tabla 16:

Nivel de satisfaccion

Descripcion Frecuencia Porcentaje Porce_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Muy satisfecho 74 19,4 19,4 19,4
Nada satisfecho 104 27,3 27,3 46,7
Poco satisfecho 172 45,1 45,1 91,9
Totalmente 31 8,1 8,1 100,0
satisfecho
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 14:

Nivel de satisfaccion
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Los resultados obtenidos en la ecuesta realizada a los clientes permitié identificar el
estado de satisfaccion que cubre la asociacion, por lo que debido a los factores mencionados
anteriormente se determind que en efecto gran parte de los clientes se encuentran pocos
satisfechos con una valoracion de 45,1% por consiguiente hubieron ciertos clientes que se
econtraron nada satisfechos con el 27,3% pero un pequefio grupo si se siente satisfecho con las

artesanias que ofrece la asociacion por lo que tienen un peso del 19,4% y 8,1% respectivamente.
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13. ;Qué tan satisfecho esta con los tiempos de entrega de nuestros productos o

servicios?

Tabla 17:

Tiempos de entrega

Descripcion Frecuencia Porcentaje Porc,:e.ntaje Porcentaje
valido acumulado
Insatisfecho 109 28,6 28,6 28,6
Muy insatisfecho 64 16,8 16,8 45,4
Muy satisfecho 31 8,1 8,1 53,5
Neutral 132 34,6 34,6 88,2
Satisfecho 45 11,8 11,8 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 15:

Tiempos de entrega
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De acuerdo con los datos recabados en la tabla 17 y la figura 15 los clientes consideran

que los tiempos de entrega de los productos mas que nada cuando son por pedidos

personalizados tienden a ser un poco retrasados es por ello que se vuelve un punto negativo

para la asociacion, por ende el cliente considera este aspecto como neutral con una valoracion

del 34,6%, otro grupo de clientes se siente insatisfecho representados por el 28,6%, sin embargo

existe un pequenio grupo de clientes que se siente muy satisfecho con los tiempos de entrega

desde la recepcion del pedido hasta la entrega de los productos.
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14. ;Considera que el lugar en donde se encuentran los comerciantes de la asociacion

es de facil acceso?

Tabla 18:
Ubicacion
Descripcion Frecuencia Porcentaje Porc,:e_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente no 100 26,2 26,2 26,2
Definitivamente si 34 8,9 8,9 35,2
Indeciso 108 28,3 28,3 63,5
Probablemente no 94 24,7 24,7 88,2
Probablemente si 45 11,8 11,8 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 16:

Ubicacion
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En la tabla 18 y grafica 16 se muestra que la gran mayoria de los clientes considera que
el lugar en donde se encuetran tiene sus pro y sus contra, el 28,3% de los clientes se sienten
indeciso, seguido de esto el 26,2% menciona que definitivamente no es de facil acceso por la
calle en la que se encuentran ubicados, sin embargo, el 8,9% menciona que si es de facil acceso
probablemente por lo que se encuetran cercanos al malecon y porque existen artesanos que
dejan su labor de emprendedor por conventirse en comerciantes por lo que ofrecen sus

artesanias en las playas teniendo un acercamiento directo con el cliente.
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15. ;Considera usted necesario que los comerciantes artesanales recorran las playas

o lugares publicos?

Tabla 19:

Recorrido de comerciantes

Descripcion Frecuencia Porcentaje Porg(a_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Definitivamente no 95 24,9 24,9 24,9
Definitivamente si 41 10,8 10,8 35,7
Indeciso 122 32,0 32,0 67,7
Probablemente no 63 16,5 16,5 84,3
Probablemente si 60 15,7 15,7 100,0
Total 381 100,0 100,0

Nota: Encuesta dirigida a los clientes de la asociacion

Figura 17:
Recorrido de comerciantes
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De acuerdo a los resultados obtenido en la tabla 19 y figura 17 se determina indeciso al

32% de los clientes, el 24,9% de los clientes optan por definitavmente por lo que se torna un

poco molesto para el turista que los artesanos recorran las playas poque causa incomodidad

porque muchos no son prudentes, es decir, que no respetan el espacio del cliente, el 15,7% de

los clientes mencina que probablamente y el 10, 8% que definitivamenbte si por lo que si es

necesario que el comercianes recorra las playas por lo que facilita la compra sin necesidad de

estarse moviendo del lugar en el que se encuentra.
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Discusion

Una vez recabada la informacion pertinente a través del estudio que se realizo mediante
el analisis de los resultados de la encuesta y la entrevista del trabajo de investigacion, permiten
dar respuesta a la pregunta de investigacion: ;De qué manera las estrategias de
comercializacion incrementan de las ventas de la Asociacion de Emprendedores “21 de
Agosto” del canton Salinas, provincia de Santa Elena?, se evidencia que las estrategias de
comercializacion no solo ayudan a generar ingresos mediante la presentacion de un producto o

servicio sino que también permite alcanzar los objetivos a mediano y largo plazo.

Los resultados de la entrevista muestran que los artesanos de la Asociacion “21 de
Agosto” consideran que establecer nuevas manera de comercializar sus artesanias fomenta el
desarrollo de ellos como Asociacion por lo que se considera tomar en cuenta factores como: la
calidad en los productos, la innovacion y la variedad de productos, estas son las razones
principales por la que genera ingresos satisfactorios en cada artesano, ya que al ofrecer de
manera positiva estos factores en medida de lo posible garantiza que existan mayor numero de
clientes a través de la comunicacion que genere el buen servicio que se brinde como asociacion.
Por otro lado, existe inconformidad por parte de las entidades que regulan la utilizacion de los
espacios en los que se comercializa es por eso que muchas de las veces no generan los ingresos
esperados y se espera se tomen medidas necesarias para que situaciones como estas no afecten

directa o indirectamente a la asociacion.

Saber reconocer los productos favoritos de los clientes implica tener en cuenta
caracteristicas como por ejemplo: color, tamafio, la ocasion, estas las determina el cliente al
momento de interactuar de manera directa, tambien supieron manifestar que si bien es cierto
tiene su manera de comercializar y atraer clientes, estas son las formas que utilizan desde hace
muchos afios, sin embargo, aunque conocen que se puede generar ingresos por redes sociales
se limitan hacerlo porque no cuentan con la informacion necesaria para poder aplicarlo o
porque simplemente ya tenian clientes habituales. Por otro lado, hacen énfasis mencionando al
lugar en el que se encuentran como lo es el mercado artesanal que esta ubicado en un lugar
visible pero que al ser pequefio pasan desapercibidos por lo que ha sido un problema desde que
fueron ubicados en ese lugar y por tltimo afirman que cada artesano genera ingresos de manera
individual, es decir nada quien es responsable de vender y generar ingresos con la venta y el

conocimiento de sus artesanias.
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De acuerdo a los resultados de la encuesta, los datos proporcionados en la tabla 3 y 4
indican que la calidad en las artesanias es un factor primordial puesto que gran parte de ellos
adquieren estos productos basdndose que la materia prima sea la mejor en cuanto a madera,
perlas o telas se refiera, garantizar la calidad les permitird generar un compromiso y
satisfaccion con el cliente. Otro de los factores relevantes que se obtuvieron en la encuesta es
la innovacion en los productos ya que al ser artesanos se espera que estén a la vanguardia de
las tendencias artesanales que se encuentren dentro del mercado, pero que muchos se limitan a
implementar nuevas presentaciones o modelos por falta de conocimiento o porque simplemente

no cuentan con suficientes recursos para llevarlo a cabo.

Se identifico que los clientes indicaron que el 96,6% les atrae que el artesano ofrezca
gran variedad en su productos o servicios por lo que muchos de ellos se dedican a una sola
actividad comercial de la cual generan ingresos de manera individual puesto que se identifico
que gran parte de los clientes optan por personalizar sus productos pero mucho de ellos no se
sienten satisfechos cuando lo hacen debidos a diversos factores externos como la inseguridad
y los apagones de luz que se generan en la actualidad. Por otro lado, la ubicacion en la que se
encuentran genera malestar no solo en el artesano si no también en el cliente ya que al ser un
espacio pequefio ellos tratan de adaptarse al entorno puesto que no tienen mas opcién por lo
que pueden ser multados, aunque muchos artesanos recorren las playas y si se mueven sin
autorizacion tienden a ser destituidos perdiendo estabilidad econdmica y mala reputacion por

parte del cliente.

De acuerdo al trabajo de investigacion de Guanoluisa Toapanta & Pérez Toscano
(2017) titulado “Estrategias de comercializacion para emprendimientos de productos derivados
de la quinua”. Se observd que en efecto se puede plantear estrategias de comercializacion
enfocandose en el producto, la innovacién y el desarrollo del mercado porque cuando no se
tiene establecido a quienes estéa dirigido el producto, este se vuelve un objeto sin sentido y de
perdida para los emprendedores por ende, se puede relacionar este trabajo con los resultados
expuestos anteriormente ya que plantear estrategias que incrementen el nivel de las ventas
dependera de cierta manera enfocarse en estos tres factores fundamentales para el conocimiento
del mismo. Para llevarlo a cabo se planteara como desarrollar las estrategias mediante un plan
de accion que determine el procedimiento a tomar en cuenta por parte de los artesanos de la
Asociacion “21 de Agosto” con la finalidad de captar nuevos clientes, fidelizar e incrementar

las ventas de esta asociacion artesanal.



63

Propuesta

Plan de accion con estrategias de comercializacion para la Asociacion “21 de Agosto” del

canton Salinas.
Filosofia empresarial
Mision
Ser una Asociacion de artesanos que promueve las tradiciones culturales a través de

artesanias brindando calidad e innovacion en sus productos elaborados con pasion y dedicacion

para los clientes en el mercado artesanal del canton Salinas.
Vision

Ser reconocidos a nivel nacional e internacional como una de las asociaciones pioneras
en la elaboracion de productos artesanales tUnicos e innovadores que transmitan el

conocimiento y respeto por una cultura tradicional.
Objetivo

Desarrollar estrategias de comercializacién que permitan incrementar las ventas de la

asociacion “21 de Agosto™.
Objetivos especificos

e Implementar canales de comercializacion para la Asociacion “21 de Agosto”
e Fortalecer la fidelizacion de clientes en la Asociacion “21 de Agosto”

e Optimizar la logistica de los servicios que ofrece la Asociacion “21 de Agosto”
Valores
Respeto. — Brindar atencion al cliente con respeto y educacion cuando se interacttie con €l.

Honestidad. - Es un punto importante para el vendedor, pues su opinion dependerd mucho de

la compra de un producto.

Calidad. — Garantizar calidad en cada una de las artesanias y servicios ofertados por la

Asociacion “21 de Agosto”

Igualdad. — Es uno de los valores que fomenta la asociacion, es decir el hecho de tratar por

igual a todos sus clientes al vender u ofrecer los productos o servicios.
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Analisis de la situacion actual de la asociacion de emprendedores “21 de Agosto” en el

canton Salinas.

Tabla 20:
FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Elaboracion de artesanias a mano

Talleres de aprendizaje y mejora

e Personalizacion de productos e Sector publico
e Variedad en productos o servicios e Implementacion de tecnologias
e Precios accesibles e Alianzas estratégicas
DEBILIDADES AMENAZAS
e Limitacion del uso de redes sociales e C(Carencia de pedidos
e Tiempos de entrega ¢ Entidades municipales
e (Calidad del producto e Comerciantes informales
e Bajo nivel de ventas e Inseguridad
Estrategias de comercializacion
Estrategia de producto o servicio
Tabla 21
Estrategia de producto o servicio
Actividad Duracion Descripcion Encargado
-Adquirir materia prima a
E1: Mejorar través de proveedores
roductos y 1 mes locales.
p . -Observar 'y verificar
servicios

E2: Ampliar cartera
de productos

1 mes

nuevas tendencias para
innovar

-Elaborar més de una
artesania con el fin de
expandir y diversificar la
cantidad de productos.
-Fomentar el uso de
artesanias personalizadas

Dirigentes de la
asociacion

Nota: Se establece estartegias en la mejora y cartera de productos.

Descripcion de la accion

El:
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- Adquirir materia prima a través de proveedores locales que garanticen calidad y
durabilidad para elaborar las artesanias desde la raiz hasta el acabado del producto.
- Observar y verificar nuevas tendencias para innovar sus disefios al aplicarlos en cada

una de las artesanias que ofrecen los artesanos.
E2:

- Elaborar més de una artesania con el fin de expandir y diversificar la cantidad de
productos que llamen la atencidon del cliente con accesorios de moda, decoraciones,
vestimenta, etc.

- Fomentar el uso de artesanias personalizadas ya que brinda satisfaccion adicional al
cliente puesto que se toman en cuenta cada detalle como colores, tamafios y grabados

en los productos.
Estrategia de mercado

Tabla 22

Estrategia de mercado

Actividad Duracion Descripcion Encargado
-Identificar que los
principales clientes a
los que estan dirigidos
las artesanias son los

E1: Identificar turistas.
: 2 meses .
clientes -Consumidores

sostenibles y habitantes
econdomicamente Dirigente, agencias
activos del cantén hoteleras y de
Salinas. turismo
-Relaciones con las
distintas agencias
hoteleras y de turismo.

E2: Establecer Y

. L . 2 meses -Programas de
alianzas estratégicas - .

fidelizacion a través de
promociones y
descuentos.

Nota: se detalla la identificacion del publico objetivo y alianzas estratégicas
Descripcion de la accion

El:
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Saber identificar que los principales clientes a los que estan dirigidos las artesanias son
los turistas que visitan y recorren el &mbito turistico, de esta manera se puede dar a
conocer la cultura local.

Consumidores sostenibles y habitantes econémicamente activos del canton Salinas son
quienes tambien consumen de las artesanias puesto que fomentan el desarrollo de la

asociacion a través de las ventas que generan.

Establecer relaciones con las distintas agencias hoteleras y de turismo con el fin de
beneficiarse ambas partes interesadas y asi hacer demostraciones en vivo mediante
talleres que fomenten la practica cultural y artesanal.

Realizar programas de fidelizacion a través de promociones y descuentos como también
generar ventas al por mayor con distribuidores autorizados que tengan conexién con la

asociacion.

Estrategias de distribucion

Tabla 23

Estrategia de distribucion

Actividad Duracion Descripcion Encargado

E1l: Canales de

-Utilizar  puntos de
ventas creativos como el
uso de plataformas
digitales o redes sociales
como por ejemplo
Facebook, Instagram y

distribucién 2 meses .
. . tik tok
diversificados , .
-Ser participe de casa
abiertas en  donde Especialista en redes
puedan  ofrecer las sociales,
artesanias a un nimero  desarrollador web y
de clientes considerables dirigente
-Implementar  sistemas
de distribucion  que
E2: Logistica permita hacer
automatizada en la 5 meses seguimiento  de  los
recepcion y entrega pedidos
de productos -Integrar la plataforma

de zoho inventory para
la gestion de inventarios.

Nota: Se detalla el uso de herramientas digitales.
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Descripcion de la accion
El:

- Utilizar puntos de ventas creativos como el uso de plataformas digitales o redes sociales
como por ejemplo Facebook, Instagram y tik tok ya que son medios que actualmente
utilizan la mayoria de las empresas para dar a conocer un producto o servicio, esto
tambien fomenta la innovacion dentro de la asociacion.

- Ser participe de casa abiertas en donde puedan ofrecer las artesanias a un nimero de
clientes considerables, considerando esta manera de comercializar como una manera

directa en la que se establece conexion entre el cliente y el artesano.
E2:

- Implementar sistemas de distribucion que permita hacer seguimiento de los pedidos que
realizan los clientes para que asi puedan verificar el estado de sus productos.

- Establecer sistemas de inventarios como la plataforma de zoho inventary que permite
rastrear en tiempo real el stock de productos que tienen a disposicion y asi evitar perder

tiempo buscando de manera tradicional las artesanias que pida el cliente.
Periodo a cumplir el plan de accion

El plan de accion sera ejecutado a partir de la entrega de este trabajo de titulacion, es
decir que estard comprendido en 10 meses, del mes de diciembre hasta noviembre del 2025, el
tiempo sera prudente para que todos los artesanos de la asociacion realicen trabajos de
seguimiento en conjunto ya que depende de ellos tomar en cuenta la propuesta determinada

anteriormente para generar mayores ingresos a futuro.
Responsables del cumplimiento

Para llevar a cabo un determinado plan de trabajo es indispensable determinar quiénes
son los principales involucrados, dicho esto, los directivos de la Asociacion de Comerciantes
Minoristas de Artesanias y Accesorios “21 de Agosto” de manera conjunta con los socios
activos, agencias hoteleras, de turismo y especialista en redes sociales e inventarios, son
quienes trabajan de forma coordinada para brindarle los mejores productos y servicios
artesanales a sus clientes por ende son los responsables de efectuar este plan de accion, por

ende son quienes dan seguimiento de que la propuesta se esta cumpliendo de manera efectiva
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Presupuesto

Tabla 24

Presupuesto

Categoria Valor mensual Total, Anual

Materia prima $10 $120
Perfiles en redes sociales $25 $300
Plataforma de seguimiento de inventario $99 $1188
Servicio de internet $20 $240
Personal de desarrollo de plataformas $100 $1200

$0

Establecimiento de alianzas estratégicas

Total $3048
Nota: Se establecen los costos para el cumplimiento del plan de accion

El plan de accion propuesto para la asociacion de Emprendedores “21 de Agosto” se
centra en potenciar las ventas a través de la implementacion de estrategias de comercializacion.
Con un presupuesto total de $3048 se espera incrementar las ventas en un 20% en el proximo
afo. La ejecucion de este plan permitird a la asociacion aumentar su visibilidad, atraer nuevos
clientes y consolidar su posicion en el mercado. Se espera que los resultados sean positivos y

que la asociacion pueda alcanzar sus objetivos de crecimiento de venta.
Impactos
Economico

La implementacion de estrategias idoneas no solo permite generar ingresos sino que
también posibilita posicionar a los artesanos de manera efectiva en el mercado artesanal a nivel
nacional. De esta manera los miembros de la asociaciébn podran obtener beneficios
significativos al incrementar sus ventas, considerando todos los factores que marcan una
relevancia en el ambito econdmico. La implementacion de estrategias enfocadas en los
productos, la identificacion del mercado y establecimiento de metodologias de distribucion
eficaces permitira cumplir con los objetivos propuestos por la asociacion de manera efectiva y

sostenible.
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Social

La aceptacion y la acreditacion por parte de los clientes permite que existan lazos de
convivencia entre el artesano y la persona que adquiere un producto, por ende, proporciona un
ambiente agradable. La educacion y el conocimiento que demuestra cada artesano es el ejemplo
de humildad que transmite ya que no solo orienta al cliente a realizar su compra si no que lo
motiva a que recomiende la asociacién de artesanias a otras personas con la finalidad de

tambien adquirir sus productos o servicios.
Cultural

Los espacios culturales compartidos por las asociaciones de artesanos y entidades
dedicadas al turismo se transmiten a través de talleres que promuevan las ventas de artesanias
en el canton Salinas. Estos espacios no solo generan ingresos, sino que también comparten una
parte de la identidad cultural de cada artesano. Cada artesania transmite una cultura de paz y
respeto entre el cliente y la asociacion fortaleciendo la conexidn entre la comunidad local y los

visitantes.
Ambiental

Las diferentes artesanias que producen cada uno de los artesanos son elaborados a mano
por lo que fomenta una cultura con el cuidado del medio ambiente ya que no son productos
industrializados, ademas, en conjunto con las autoridades se transmite el ciudado y limpieza de
los sectores publicos como es el caso de las playas ya que se realizan mingas de limpieza cada
cierto tiempo con el fin de brindar al turista un espacio adecuado y limpio para compartir en

familia.
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Conclusiones

El andlisis de la situacion actual respecto a la comercializacion de los emprendedores
de la Asociacion “21 de Agosto” ha permitido identificar las fortalezas y debilidades internas.
Aunque los emprendedores tienen sus propias estrategias para llegar a los clientes y
comercializar sus artesanias, se han detectado limitaciones en cuanto al conocimiento de
herramientas innovadoras y de facil acceso, como el uso de redes sociales. Esto impide
incrementar los niveles de venta y llegar a clientes potenciales que desconocen las diversas

artesanias elaboradas en el canton Salinas.

La logistica, que comprende la elaboracion del producto, el pedido y la entrega,
presenta problemas debido a la falta de un sistema de registro de pedidos. Esto se ve agravado
por la diversidad de artesanias, lo que puede llevar a la pérdida de inventario y, en
consecuencia, a una disminucion en la calidad del servicio ofrecido. Para abordar esta
situacion, es fundamental implementar herramientas tecnoldgicas que permitan optimizar la
gestion de inventarios y pedidos. Sin embargo, debido a la falta de recursos, es necesario

disefiar estrategias que mitiguen esta situacion y permitan mejorar la eficiencia logistica.

En consecuencia, la implementacion de estrategias de comercializacion identificadas
permitieron que se defina a quienes estan dirigidos las artesanias, estan debian ser presentadas
mediante espacios en los que se tenga un contacto directo con el cliente ya que se puede aplicar
estrategia que permitan fidelizar clientes a través de promociones o descuentos con otras
entidades dedicadas al turismo, por otro lado, otro de los mecanismos implementados son los
medios digitales ya que permite una reactivacion que puede generar mayores ventas a través

del seguimiento y tendencias que se encuentren en las redes sociales.

En conclusion, estd claro entender que plantear estrategias de comercializacion a la
Asociacion “21 de Agosto permite dar a conocer un producto, fomentar el mercado en el que
se compite y por supuesto incrementar las ventas de una empresa, por tal motivo es importante
determinar el objetivo del trabajo de investigacion, por tal es necesario tomar esta ultima para
que se puedan introducir con fuerza dentro del mercado artesanal porque cuentan con toda la
capacidad para poder identificar, analizar y tomar las medidas precautelares para alcanzar los
objetivos propuestos, en este caso incrementar las ventas con los productos y servicios

artesanales.
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Recomendaciones

Para impulsar las ventas de la Asociacion “21 de Agosto”, es fundamental que cada
artesano comprenda los beneficios de las nuevas herramientas de comercializacion a través de
la venta digital. En la actualidad, las empresas y emprendedores buscan generar ingresos
mediante herramientas innovadoras que no solo aportan ingresos, sino que también
proporcionan informacién valiosa para futuras ventas. Esta informacién incluye tendencias,
preferencias y gustos de los clientes. Por ello, que muchos negocios han logrado éxito gracias

a la implementacion de estas herramientas.

La utilizacion de medios digitales se convierte en un factor clave para el éxito de la
asociacion, Por ello, se fomenta el uso de herramientas digitales gratuitas en la medida de lo
posible. Sin embargo, al expandirse a mercados internacionales, estas plataformas suelen
cobrar comisiones por sus servicios. No obstante, la asociacion puede explorar el uso de
tecnologias de manera independiente, lo que genera ventajas competitivas y le permite

destacarse en un mercado competitivo.

Considerando las opiniones de los clientes encuestados es importante que los artesanos
ofrezcan variedad en su cartera de productos para que tengan mas de una opcion a la hora de
elegir una artesania, otra caracteristica que llama la atencion y genera mayor nimero de ventas
son las personalizaciones en las artesanias ya que genera valor agregado cuando se toman en
cuenta las caracteristicas y peticiones del cliente es por ello que es fundamental implementar
herramientas que permita registrar las peticiones y hacer seguimiento de las artesanias que el

cliente pida.

Es necesario que los artesanos implementen estrategias de comercializacion
enfocandose en las diversas necesidades de los clientes a través de un estudio de mercado que
permita identificar quienes son los principales clientes, el producto que se ofrece hacia el
cliente debe ser elaborado para satisfacer una necesidad y fidelizar clientes a través de
promociones o descuentos que se brindan al cliente cuando se ofertan productos de manera
presencial o virtual, por tltimo, se sugiere que los artesanos tengan a su disposicion el uso de
herramientas tecnologicas como también ser participes de casas abiertas en eventos en los que
se fomente la diversidad cultural y por supuesto, implementar sistemas de inventarios que

registren la cantidad de artesanias que tienen a disposicion para el cliente.
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Apéndice
Apéndice 1: Matriz de consistencia
TITULO PROBLEMA OBJETIVO D]EIFD];E&AD%R VARIABLES DIME1§SIONE INDICADORES | Metodologia
(De qué manera las | Establecer
estrategias de | estrategias de -Calidad
comercializacion comercializacion -Innovacion  de
. Enfoque:
promueven el | que permita productos Mixto
incremento de las | incrementar las Producto artesanales
. Alcance:
ventas de los | ventas de la -Variedad de Descriptivo
emprendedores de la | Asociacion “21 de productos p
Asociaciéon “21 de | Agosto”
agosto”?
SISTEMATIZACI OBJETICOS Método:
ON DEL | ESPECIFICOS -Competencia. Inductivo
PROBLEMA -Preferencia  del | Deductivo
Estrategias de (Cudl es la situacion | -Analizar la | Con estrategias de cliente Analitlc.:(’)
Comercializacién actual de | situacion actual de la | comercializacion los Mercado -Demanda de Poblaqon:
para Asociacion de comercializaciéon de | comercializaciéon de | emprendedores de la productos 45 socios
Emprendedores “21 la Asociacion “21 de | la Asociacion “21 | Asociaciéon “21 de Estratecia de 44‘7.28
de FA osto” en ol | Agosto™ Agosto”. Agosto” del canton comercia%izacién habitantes
cant éf ,S alinas. | ¢Cudles son los | -Identificar los | Salinas incrementan econdmicame
provincia de Santa | canales de | canales de | su  numero  de nt'e activos
Elena. afio 2024 comercializacion que | comercializacion de | clientes  en el Tecmcafr de
’ ’ utilizan la Asociacion | la Asociacion “21 de | mercado local. recoleccion:
“21 de Agosto™? Agosto”. Encuestas
(Cudles serian las | -Proponer Entrevistas
estrategias de | estrategias de -Logistica
comercializacion comercializacion -Locales
idoneas para | que permitan Canales de artesanales
incrementar las | incrementar las o -Areas publicas | [nstrumentos
distribucién
ventas de la | ventas de la - Guia de
Asociacion “21 de | Asociacion “21 de entrevista
Agosto™? Agosto”. -Cuestionario

-Google forms

Nota: Matriz de consistencia con sus variables, dimensiones e indicadores.
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Apéndice 2: Matriz de operacionalizacion

No Variable Dimensiones No Indicadores Preguntas encuesta
- ¢,Como considera usted la calidad de los productos
. de la Asociacion “21 de Agosto™?
a) Producto 1 a.1 Calidad S~ © Agos L
- ¢ Qué aspectos considera importante al adquirir un
producto o servicio?
., - ¢Los artesanos actualizan e innovan
a.2 Innovacion de .
constantemente para mejorar sus ventas?
2 productos o . .
- Califigue como considera usted a las artesanias
artesanales. .
innovadoras
c a.3 Variedad de ¢ Prefiere variedad en los producto_s 0 servicios
2 3 - ¢Le gustan los productos personalizados?
3! productos
N
o - ¢Las artesanias que elaboran satisfacen las
S b) Mercado 4 b.1 Competencia | necesidades o expectativas del cliente?
g - 4, Qué le motiva a adquirir los productos o servicios?
Q 7 A « 7
o . - ¢ Qué productos llama mas su atencion?
O b.2 Preferencia del C_’Q X P .. . .
< 5 . - ¢, Cual es el factor mas importante para ti al elegir
@ cliente .
8 un producto o servicio?
&0 ;
2 6 a.3 Demanda de - ¢,Con que frecuencia consume los productos o
= productos servicios que brinda la asociacién?
- ¢ Cual es el nivel de satisfaccién del cliente de la
c) Canales de - Asociacion?
R 7 c.1 Logistica ] . , .
distribucion - /Qué tan satisfecho estds con los tiempos de
entrega de nuestros productos o servicios?
¢.2 Locales - ( Ellugar en donde se encuentran los comerciantes
8 artesanales es de facil acceso?
) . - ¢Les incomoda que los comerciantes recorran las
9 | C3. Areas Piblicas | playas o lugares publicos?

Nota: Descripcion de la matriz de operacionalizacion.
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Matriz de operacionalizacion
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No Variable Dimensiones No Indicadores Preguntas Entrevista
(Los productos que elaboran cada uno de los socios
a) Producto Calidad brindan la calidad necesaria que permita fidelizar clientes?
Innovacién de (Considera que la innovacion juega un papel importante
productos artesanales | en el desarrollo de la asociacion?
- (Considera importante ofrecer variedad de productos que
2 Variedad permita satisfacer la necesidad de cada cliente?
8
= ) (Conoce cuales son sus principales competencias y como
= b) Mercado Competencia afectan al desarrollo de la asociacion?
g
IS (De qué manera identifican que productos son los
3 Preferencia del cliente | favoritos de los clientes?
g
) . P p
2 ¢) Canales de ; Losistica the) qug manera comercializan las artesanias que
= . . .y
Z distribucion & claboran!
(El espacio en el que estan ubicados es el adecuado para
7 Locales artesanales llegar a todos sus clientes?
(Considera que las actividades laborales de los socios se
8 Areas publicas desarrollan adecuadamente para obtener un Optimo

desarrollo de sus ventas?

Nota: Descripcion en torno a la entrevista realizada
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Apéndice 3: Instrumentos de investigacion

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESA

Tema: Estrategias de comercializacion para Asociacion de emprendedores “21 de Agosto”,

canton Salinas, provincia de Santa Elena, afio 2024.

Objetivo: Recopilar informacion necesaria para implementar las estrategias de
comercializacion en la Asociacion de emprendedores 21 de Agosto, del cantdn Salinas.
Indicacion general

e Lea detenidamente las preguntas

e Marque con una X segun su criterio

¢ Esta informacion sera de forma anénima y confidencial

e Gracias por su colaboracion

Datos generales

Genero

Masculino Femenino Otro:
Edad

20-29 40-49

30-49 50 en adelante

Calidad: 1. ;Como considera usted la calidad de los productos de la Asociacién “21 de
Agosto™?

a) Excelente

b) Buena

c) Regular

d) Mala

e) Pésima
Calidad: 2 ;Qué aspectos considera importante al adquirir un producto o servicio?

a) Precio
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b) Ambiente seguro
c) Atencion al cliente
d) Buen material
Innovacion de productos: 3 ;Los artesanos actualizan e innovan constantemente para mejorar
sus ventas?
a) Definitivamente si
b) Probablemente si
c) Indeciso
d) Probablemente no
e) Definitivamente no
Innovacién de productos: 4 ;Califique como considera usted a las artesanias innovadoras?
a) Excelente
b) Buena
c) Regular
d) Mal
e) Pésima
Variedad de producto: 5 ;Prefiere variedad en los productos o servicios?
a) Si
b) No
c) Tal ves
Variedad de producto: 6. ;Le gustan los productos personalizados?
a) Si
b) No
c) Tal ves
Competencia: 7. ;Las artesanias que elaboran satisfacen las necesidades o expectativas del
cliente?
f) Definitivamente si
g) Probablemente si
h) Indeciso
1) Probablemente no
j) Definitivamente no
Competencia: 8 ;Qué le motiva a adquirir los productos o servicios?
a) Descuentos por compras

b) La personalizacion de los productos



81

¢) Consumir lo nuestro
d) Apoyar al emprendedor
Preferencia del cliente: 9. ;Qué productos llama més su atencion?
a) Artesanias en madera
b) Bisuteria artesanal.
c) Vestimenta playera o tradicional
d) Sandalias
Preferencia del cliente: 10 ;Cual es el factor mas importante para ti al elegir un producto o
servicio?
a) Precio
b) Ubicacién
c) Atencion al cliente
d) Variedad de opciones
Demanda de productos: 11. ;Con que frecuencia utiliza los productos o servicios que brinda la
asociacion?
a) Diario
b) Semanal
¢) Quincenal
d) Mensual
Logistica: 12 ;Cuadl es el nivel de satisfaccion del cliente de la Asociacion?
a) Totalmente satisfecho
b) Muy satisfecho
c) Poco satisfecho
d) Nada satisfecho
Logistica: 13 ;Qué¢ tan satisfecho estds con los tiempos de entrega de nuestros productos o
servicios?
a) Muy satisfecho
b) Satisfecho
¢) Neutral
d) Insatisfecho
e) Muy insatisfecho
Locales artesanales: 14 (El lugar en donde se encuentran los comerciantes es de facil acceso?
a) Definitivamente si

b) Probablemente si
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c) Indeciso

d) Probablemente no

¢) Definitivamente no
Locales comerciales: 15 ;Les incomoda que los comerciantes recorran las playas o lugares
publicos?

a) Definitivamente si

b) Probablemente si

c) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

Nota: Instrumentos de recoleccion de datos.
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
ENTREVISTA DIRIGIDA AL PRESIDENTE
DE LA ASOCIACION
“21 DE AGOSTO”
Objetivo:
Obtener informacion relevante sobre los principales problemas que ocurren en la Asociacion

de emprendedores “21 de agosto”, aplicando una entrevista al presidente y secretario de la

misma, esta a su vez permite implementar estrategias de comercializacion.

Edad: Sexo:F M

1. ¢Los productos que elaboran cada uno de los socios brindan la calidad necesaria que

permita fidelizar clientes?

2. (Considera que la innovacién juega un papel importante en el desarrollo de la

asociacion?

3. (Considera importante ofrecer variedad de productos que permita satisfacer la

necesidad de cada cliente?

4. ;Conoce cudles son sus principales competencias y como afectan al desarrollo de la

asociacion?
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5. ¢De qué manera identifican que productos son los favoritos de los clientes?

6. (De qué manera comercializan las artesanias que elaboran?

7. ¢El espacio en el que estan ubicados es el adecuado para llegar a todos sus clientes?

8. (Considera que las actividades laborales de los socios se desarrollan adecuadamente

para obtener un 6ptimo desarrollo de sus ventas?

Nota: Instrumento de levantamiento de informacion descriptiva.



Apéndice 4Certificado de plagio

INFORME DE ANALISIS
magister

EnNBEet

Tesis para revision de plagio

1%
Textos sospechosos
Mombre del documenta: Tesis para revision de plagio.docx Depositante: ALVARD MEJIA FREIRE
1D del documente: 239dbE8ecbdT0e03e47ccfdf56a5foe82adbBdd Fecha de depdsita: 29/11/2024
Tamario del documento eriginak 517 kB Tipo de carga: interface
Autores: [] fecha de fin de analisis: 29/11/2024
Ubicacion de las similitudes en el documento:
i= Fuentes de similitudes
Fuentes principales detectadas
N? Descripciones Similitudes
epaositorio.unan.edu.n
1 e hitps:/repositono.unan. edu.nifid/eprint/3924/1/3084, pdf <1w
2 fuentes similares
hitps:iirepositorio.upse. edu ec/bitsireamy/46000/4741/1/UPSE-TAE-2013-0057 pdf <in

2 fuentes similares

dspace.ups.edu.ec tori a Unive

3 @) epaceuns \ <% |
hitps:ifdspace, ups.edu.schandle/1 234

4 @ www.studocu.com | Resumen DE Comportamiento DEL Cansumider - CARITULO U <1n
hatps:ifwww studoer com/ecidocurment/univer sidad-dedas-fuerzas-armadas-de-ecuador/mercad...
Documento de otro usuario #3asfic

s 1 <n

== Wl documento proviens de olro grupo

Nota: Certificado del 1% de plagio

M 1% Similitudes
< 1w similitudes entre comillas

0w entre las fuentes mencionadas

My 0% Idiomas no reconocidos

) 0w Textos potencialmente generados por la 1A

Ubicaciones

Mimere de palabras: 17.106
Nimero de caracteres: 106.725

Datos adicionales

0 Palabras idénticas: < 1% (E2 palabras)

[ Palabras idénticas: < 1% (75 palabras)

it Palabras idénticas: < 1% (57 palabras)

0 Palabras idénticas: < 1% (52 palabras)

() Palabras idénticas: < 1% (36 palabiras)
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Apéndice 5 Cronograma UIC

TIPO DE TUTORIAS: Titulacién

MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

PERIODO ACADEMICO 2024-2

[ 2024

] SEP OCTUBRE NOVIEMBRE

Fecha 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12

No. Activi ifi 12/09/2024 19/09/2024 03/10/2024 24/10/2024 29/10/2024 15/11/2024 22/11/2014 28/11/2024

Desarrollo de los Trabajos de
Integracién Curricular:

Desarrollo de planteamiento
del problema

Capitulo | Marco Referencial

Desarrollo de la revisién
literaria

Busqueda de teoriasy
conceptos

Capitulo Il Metodologia

Desarrollo de metodologias

Poblacion y muestra

Capitulo 11l Resultados y
Discusién

Resultados y discuson

Propuesta

Conclusiones,
6 i Yy

Elaboracién de consluciones,
resumen

Dedicatoria

7 |Certificado Antiplagio

Entrega de informe de
8 |aprobacion del TT, por parte del
tutor

Nota: Implementacion del cronograma de elaboracion del trabajo UIC



Apéndice 6: Aceptacion del tema

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Oficio No 11 ADE A.H.M.F 2024

La Libertad, 23 de septiembre de 2024

Ledo.

José Xavier Tomala Uribe, MSc.

Director de la Carrera Administracion de Empresas
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
En su despacho. -

De mi consideracion:

Estimado director, informo a usted que, una vez realizada la revisién y anlisis, por parte de tutor
y especialista, de la propuesta de investigacion para el trabajo de titulacién del estudiante De La
Cruz De La Cruz Diego Andrés del paralelo 8/1, denominado Estrategias de comercializacion
para asociaciéon de emprendedores Salinas Internacional, cantén Salinas, provincia de Santa
Elena, afio 2024, se ha considerado hacer ajustes al titulo quedando: Estrategias de
comercializacién para asociacién de emprendedores 21 de agosto, cant6n Salinas, provincia
de Santa Elena, afio 2024.

Por lo antes expuesto, solicito comedidamente la aprobacion del tema modificado.

Particular que comunico para los fines pertinentes.

Atentamente,

(%
Ing. Alvaro Mejia, MBA. Ing. Lorena Reyes, PhD. De La Cruz De La Cruz Diego Andrés
Profesor(a) Tutor Profesor(a) Especialista Estudiante
¢/c Comision de titulacién ADE 2 "
g
Archivo 210

v
UP SE wreceirsy/

Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR ) ,
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732 S e e e R P e e,

f O ¥ @ www.upse.edu.ec

Nota: Oficio de aceptacion de tema con las firmas de tutor y especialista.
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Apéndice 7: Solicitud de validacion de instrumentos

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

La Libertad, 19 de noviembre de 2024

Licenciado
José Xavier Tomala Uribe, MSc.
Director de la Carrera de Administracién de Empresas

Reciba un cordial saludo.

Yo, De La Cruz De La Cruz Diego Andrés con C.I. 0928021476, estudiante de la
Carrera de Administracion de Empresas, conocedor de su alta capacidad profesional,
me permito s;o]icitar a usted, su valiosa colaboracion como experto en validacion de los
instrumentos de recoleccion de datos para su respectiva aplicacién del area de
competencia, importante para el desarrollo de la siguiente investigacion: “Estrategias de
Comercializacién para la Asociacion de Emprendedores “21 de Agosto”, cantén
Salinas, provincia de Santa Elena, afio 2024”, trabajo presentado como requisito para
obtener el titulo de Licenciado en Administracion de Empresas en la Universidad Estatal
Peninsula de San’ga Elena, bajo la tutoria académica del Ing. Alvaro Mejia Freire, MSc.

Por lo anteriormente expuesto, adjunto la matriz de consistencia y el formato de los

instrumentos.

Agradeciendo de antemano su colaboracién, me suscribo a usted.

Atentamente.

b,
i

De La Cruz De La Cruz Diego Andrés
C.L.: 0928021476

UPSE, crece sine limites
Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f v
www.upse.edu.ec une Namass

Nota: Solicitud por parte del estudiante para validacion de instrumentos.
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Apéndice 8: Ficha del informe de opinion a expertos

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS

1. DATOS GENERALES:
Titulo de la investigacién: Estrategias de Comercializacién para la Asociacion de
Emprendedores “21 de Agosto”, cantén Salinas, provincia de Santa Elena, afio 2024.
Autor del instrumento: De La Cruz De La Cruz Diego Andrés

Nombre del instrumento: Guia de entrevista.

ASPECTOS DE VALIDACION
@ Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena i iend Excelente
I CLARIDAD Esta formado con lenguaje ‘L
apropiado.
2. OBJETIVIDAD Bsti expresad £u cohuctes X
3. ACTUALIDAD A_dcc!xado al avanc? de la (
ciencia y la tecnologia.
4. ORGANIZACION Existe una secuencia logica. X
Comprende los aspectos en
5. SUFICIENCIA ol y oalidad X
Adecuado  para  valorar
6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de K
la investigacion.
Basado en aspectos tedricos-
7. CONSISTENCIA cientificos de Ia
investigacion. Y
Sistematizada con  las
8. COHERENCIA 4 £ ¢ indicadores. X
3 ‘ La estrategia responde al
9. METODOLOGIA propésito del diagndstico ')(
El instrumento es adecuado '
10. PERTINENCIA para ¢l propésito de la ﬁ(
investigacion
2. OPINION DE APLICABILIDAD
( ]Q El instrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborado.
(' ) El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.
Lugar y fecha: La libertad, 1
Firma del Experto Il}formante
Lic. José’Xavier Témala Uribe, MSc.
Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador f ’ @

Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131
www.upseedu.ec

Nota: Ficha de validacion y opinidn a expertos.
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Apéndice 9: Certificado de validacion de instrumentos

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracién de Empresas

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “Estrategias de Comercializacién para la Asociacion de
Emprendedores “21 de Agosto”, cantén Salinas, provincia de Santa Elena, afio 2024,
planteado por ¢l estudiante De La Cruz De La Cruz Diego Andrés doy por validado los

siguientes formatos presentados:
1. Guia de Entrevista
2. Cuestionario para la Encuesta

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas con
base al tema planteado, ademés se ajustan a la informacién que necesita recabarse para
los fines del tema especificado por el estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el

uso necesario de este documento que mas convenga a su interés.

La Libertad, 19 de noviembre de 2024

Lic. José Xavier Tomala Uribe;

Director de la Carrera de Administracién de Empresa

UTSE, crece sireUimites
Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f v [~ ]
www.upse.edu.ec upte e Gusesc uptesc UPSESentsEiens

Nota: Firma de la persona que valido los instrumentos.



Apéndice 10 Base de datos recolectados

Base de datos de encuesta a clientes - Excel P Buscar
Archivo Inicio Insertar Dibujar Disposicion de pagina Formulas Datos Revisar Vista Ayuda Acrobat Disefio de tabla
a v | = 38 Insertar ~
fﬁ A Al Juo JA A EE= - B | Genen . i @ Ej Bl insertar
g [y~ . B Bt &% Eliminar ~
egar N K S« |Tie de A . Of om | € 00 ormato arformato Estilosde | .,

- s T= - $~% 0 30| condicional v comotablav celdav | HEJFormato~
Portapapeles 13 Fuente E] [E] Miimero E] Estilos Celdas
A48 e J || Masculino

A B E D E
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DE LA CRUZ, DIEGO ANDRES

1 Compartir
> Ae O ] ]
= ) b
iy B &
Ordenary Buscary | Crear Crearun PDFy
€~ filtrar~ seleccionar~ | un PDF compartir vinculo

Edicién Adobe Acrobat

2 |Masculing 20 - 29 afios Buena Precio Probablemente si Buena

3 |Femenino 30 - 39 afios Regular Atencidn al cliente Probablemente no Regular

4 |Masculing 20 - 29 afios Regular Atencidn al cliente Definitivamente no Mala

£ |Femenino 20 - 29 afios Buena Ambiente Seguro Probablemente si Buena

& |Femenino 20 - 29 afios Excelente Precio Definitivamente si Buena

7 |Masculino 30 - 39 afios Buena Precio Probablemente si Buena

8 Masculino 40 - 49 aiios Buena Atencidn al cliente Definitivamente si Excelente

9 |Femenino 20 - 29 afios Buena Buen material Definitivamente si Buena

10 |Masculino 20 - 29 afios Excelente Buen material Definitivamente si Buena

11 |Femenino 20 - 29 afios Excelente Precio Definitivamente si Excelente

12 |Femening 40 - 49 afios Buena Buen material Probablemente si Buena

13 |Masculino 20 - 29 afios Buena Ambiente Seguro Definitivamente si Excelente

14 |Femenino 20 - 29 afios Excelente Atencion al cliente Definitivamente si Buena

15 |Femenino 20 - 29 afios Buena Precio Probablemente si Buena

16 |Masculino 20 - 29 afios Excelente Buen material Probablemente si Excelente

17 |Femenino 20 - 29 afios Buena Atencidn al cliente Probablemente no Buena

18 |Masculino 30 - 39 afios Regular Buen material Indeciso Regular

19 |Femenino 50 afios en adelante  Regular Buen material Definitivamente no Mala

20 |Femenino 30 - 39 afios Regular Buen material Probablemente no Regular

21 |Femenino 20 - 29 afios Malo Buen material Probablemente no Regular

20 i AN - 48 afine Maln Atsncidn al clienta Drr no Ranular
Respuestas de formulario 1 ® 1

Listo it o - ) 0

Nota: Base de datos recolectados de la encuesta en linea.
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Apéndice 11: Evidencia de entrevista

Nota: Entrevista al dirigente Nota: Imagen del stand del dirigente
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Apéndice 12: Evidencia de encuesta en linea

~ 8] upsETar x 8] UPSETAT > ] x B fomuar x [IEEErCE® (B Reposio: x  [B] UPSETAE X (1192 %) X Formuler X+

<« C 2% docsgoogle e =] ®  Reinicia para actualizar 3

E Formulario sin titulo 3 ¥ R @® 9 ¢ : t

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

Encuesta a Clientes

B ®

B I U ® ¥ T

Encuesta dirigida a la poblacién del cantén Salinas para identificar las herramientas de comercializacién =
utilizadas por la "Asociacion 21 de Agoste". Esta encuesta esta disefiada para recopilar informacién necesaria
para implementar estrategias de comercializacion que permitan incrementar las ventas de la asociacion. (]
La informacién recopilada sera utilizada exclusivamente con fines de investigacion.
=
=
Género *
Masculino
Femenino

H P Buscar 2 B 25°C Parc soleado

Nota: Encuesta en linea realizada a los clientes de la asociacion.
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Apéndice 13: Evidencia de tutorias

Nota: Evidencia de tutorias con el tutor

Nota: Evidencia de tutorias con el tutor Nota: Evidencia de tutorias con el tutor
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