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Resumen.

El siguiente presente trabajo investigativo tiene como finalidad el elaborar un estudio
de mercado para la apertura de un negocio dedicado a la venta de articulos para el
hogar, donde se pretende dar a conocer el aporte mediante la creacion de un negocio
que tiene con la sociedad, por lo que es importante estudiar posibles propdsitos para
potenciar la venta de articulos relacionados a la decoracion para el hogar. Con
herramientas necesarias para desarrollarlo, brindando articulos de alta calidad que
satisfagan las necesidades del cliente, analizando las tendencias del mercado, las
necesidades de los clientes, evaluando la idea de la creacién del negocio de
comercializacion de articulos para el hogar.

Del mismo modo, es necesario indicar que, en su forma metodoldgica, se aplica una
investigacion de manera exploratoria, con un alcance descriptivo, también con un
método deductivo, utilizando la investigacion bibliografica que permitird obtener
resultados y busquedas favorables relacionadas al estudio de mercado para el negocio
dedicado a la venta de articulos para el hogar.

Esta investigacion de mercado demuestra mediante una observacion aplicada a los
negocios dedicados a la venta de articulos para el hogar en el cantén Santa Elena, que
no estan siendo los suficientemente capaces de satisfacer las necesidades de las amas
de casa, por otro lado, se analiza mediante el publico objetivo que son las féminas, que
la realidad de las viviendas y demas socialmente su apariencia que tenga es como
catalogan el estilo de vida.

Palabras claves: Estudio de mercado, articulos del hogar, creacion de negocio, oferta.
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Abstract

The following present investigative work has the purpose of preparing a market study
for the opening of a business dedicated to the sale of household items, where it is
intended to publicize the contribution through the creation of a business that it has with
society, Therefore, it is important to study possible purposes to promote the sale of
items related to home decoration. With the necessary tools to develop it, providing
high-quality items that meet customer needs, analyzing market trends, customer needs,
evaluating the idea of creating a home goods marketing business.

In the same way, it is necessary to indicate that, in its methodological form, an
investigation is applied in an exploratory manner, with a descriptive scope, also with
a deductive method, using bibliographical research that will allow obtaining favorable
results and searches related to the market study for the business dedicated to the sale
of household items.

This market research demonstrates through an observation applied to businesses
dedicated to the sale of household items in the Santa Elena canton, that they are not
being sufficiently capable of satisfying the needs of housewives, on the other hand, it
is analyzed through the target audience that are the females, that the reality of the
houses and other socially their appearance is how they classify the lifestyle.

Keywords: Market study, household items, business creation, offer.
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INTRODUCCION.

El constante crecimiento de nuevos negocios, surgen como necesidad de superacion y
también aportacion a la economia del pais, con el fin de proporcionar y/o brindar
productos para la comodidad y buen aspecto en los hogares y diferentes sitios de
recreacion familiar, por lo que la apariencia de los hogares es cada dia mas importante

mantenerla creativa y en constante renovacion y a la moda.

De acuerdo con (Agudelo., 2015)menciona que: “Ademas la moda, por ser una
corriente llena de tendencias que marcan la manera de ser y de actuar de la mayoria
de la personas, con patrones y modelos a seguir, donde los jovenes se desenvuelven
en ambientes de continuo cambio, apoya la idea de que la decoracion se estd
convirtiendo en parte esencial de la vida... que reflejen continuamente su interior y lo
que se es en determinados momentos de la vida” este autor utiliza una técnica de

decoracion llamada Wall Art en su estudio de mercado.

De modo que, en Ameérica Latina cuando hablamos de negocios como la venta de
articulos para el hogar, se considera que tiene gran aportacion para la economia de un
pais e incluso entre varios, ya que el ingreso que puede tener ante el mercado
latinoamericano pretende la conquista de un espacio preferencial de los cliente y un
aumento de demanda, destacando que existen empresas pequefias, medianas y grandes
en la participacién en el mercado segln datos de la CEPAL propuestos por: (Dini &

Stumpo, 2018.)

En Ecuador, existen EL 51, 16% de negocios dedicados al comercio, por lo que cabe
mencionar que los negocios dedicados a la venta de articulos decorativos para el hogar

son pertenecientes a otras actividades economicas al sector de comercio por lo que
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segun datos del INEC existe un 34,97% de este tipo negocios. En donde muchos de
estos negocios dedicados a la venta de articulos del hogar son elaborados a mano y
otros con diversas maquinas, lo cual da importancia a el acabado final y a la

satisfaccion que se genera por la compra de estos articulos. (INEC, 2016)

Con el tiempo los articulos de decoracion para el hogar y ciertas areas se ha convertido
en una parte importante de la vida cotidiana, con el fin de permitir que las personas
tengan un sentido de identidad y pertenencia a esos espacios que las identifican, por
lo que mediante un estudio de mercado se verd reflejado una serie de acciones
convirtiéndose en una técnica de decoracion que pueden llegar a ser popular, porque

ademas de practico, sencillo, elegante y personalizado, también es facil de usar.

Por otro lado, en la Provincia de Santa Elena segln ciertos datos facilitados por el
GAD municipal de Santa Elena se cuenta con 58 negocios para la prestacion de estos
productos relacionados a la decoracion para el hogar, tienen la finalidad de potenciar
la economia, brindando un desarrollo econémico, y plazas de empleo mediante este

tipo de negocios que sin duda tienen gran acogida por los Santaelenenses.

La cabecera cantonal de Santa Elena necesita mas negocios para promover actividades
comerciales, ya que se perfila como un lugar muy turistico y comercial, de ahi se ve
la necesidad de desarrollar nuevas entidades, por lo que es importante estudiar posibles
proyectos para potenciar la venta de articulos relacionados a la decoracion para el

hogar y también para otras areas en el cantén Santa Elena.

Por otro lado, los negocios de la cabera cantonal de Santa Elena, en cuanto a su acogida
es muy buena, pero en cuanto a la venta de articulos para el hogar no son los

adecuados, ya que cada uno de ellos ofrecen articulos comunes y también no existe
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gran variedad de articulos debido a que no solo venden objetos para el hogar, sino

también articulos de belleza, computacion, papeleria entre otros.

Los negocios no tienen una buena puntualidad en lo que ofrecen ante el mercado, no
existe como tal una zona en especifico donde se pueda ir a comprar solo articulos
decorativos pertenecientes al hogar. Ante este panorama, en base al problema

detectado en la investigacion se pretende dar respuesta a la siguiente interrogacion:

— ¢De qué manera el estudio de mercado aporta para la creacion de un negocio

dedicado a la venta de articulos para el hogar en el canton Santa Elena?

Por consiguiente, ante la problemética ya antes mencionada, estd presente
investigacién de mercado tiene como objetivo principal: Elaborar un estudio de
mercado para la creacion de un negocio dedicado a la venta de articulos para el hogar
en el canton Santa Elena. Con herramientas necesarias para desarrollarlo, brindando

articulos de alta calidad que satisfagan las necesidades del cliente.

Por lo tanto, para alcanzar el objetivo general se desglosan los siguientes objetivos

especificos de la investigacion de estudio de mercado:

e Analizar las tendencias necesarias del mercado para la creacion de un negocio
dedicado a la venta de articulos para el hogar.
e Determinar las caracteristicas de los articulos decorativos para el hogar en

cuanto a las necesidades del cliente y su valor al adquirir un producto.

Hoy en dia, los negocios dedicados a la venta de articulos para el hogar se han
convertido en una parte importante de la vida cotidiana, con el fin de permitir que las

personas tengan un sentido de identidad y pertenencia a esos espacios que las
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identifican, por el aspecto y decoracion se ha convertido en una de las técnicas mas
populares, porque ademas de préactico, sencillo, elegante y personalizado, también es

facil de adquirir.

Por lo tanto, esta investigacion, en su justificacion se basa en la determinacion de un
estudio de mercado para la creacion de un negocio dedicado a la venta de articulos
para el hogar en el canton Santa Elena, satisfaciendo las necesidades de la region,

creando puestos de trabajo y el desarrollo econdémico y social.

Por tal motivo, es de suma importancia incorporar nuevos negocios sustentables y que
respondan a la demanda se convierte en una tarea de gran importancia, ya que se
pretende determinar la aceptacion que pueda tener el negocio, en su practica se
aplicara una observacion no estructurada de diversos negocios en el canton Santa
Elena, determinado asi el tipo de producto y/o servicio con un alto nivel de calidad,

satisfaciendo asi las necesidades del cliente.

Del mismo modo, es necesario indicar que esta investigacion en su forma
metodoldgica, se aplica una investigacion de manera exploratoria, con un alcance
descriptivo, también con un método deductivo, utilizando la investigacién
bibliografica que permitira obtener resultados y bldsquedas favorables relacionadas al
estudio de mercado para el negocio dedicado a la venta de articulos para el hogar que

han sido estudiados con anterioridad.

Por otro lado, en esta investigacion tiene su idea a defender que se referencia a: El
estudio de mercado contribuye a la creacion de un negocio dedicado a la venta de

articulos para el hogar en el cantdn Santa Elena.
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Por lo tanto, esta investigacion contiene una variable independiente que es: estudio de
mercado, en donde su viabilidad serd comprobada por medio de una ficha de
observacidén no estructurada, en donde se conocerd datos importantes sobre los
negocios de la cabecera de Santa Elena. Por otro lado, la variable dependiente:
creacion de negocios. En donde se aplicard una encuesta, donde se pretende analizar

ciertas caracteristicas para la creacion del negocio.

Continuando, este trabajo de titulacion esta formado por 3 capitulos en donde tienen

contenidos tales como:

El capitulo I contiene un marco teérico en donde se detalla los antecedentes existentes
de la investigacion, su base teoria que orientan a las definiciones de cada variable y a

ciertos conceptos en cuanto a las dimensiones plateadas en este tema de investigacion.

El capitulo 11 corresponde a la metodologia que se aplica en la investigacion para

describir el tipo, método, alcance y técnicas de estudio que se ejecutaran.

En el capitulo 11, se hallan los resultados del trabajo de investigacion y las diversas
opiniones y discusiones, también las propuestas que se puedan tener claras y concisas

para su puesta en marcha y sus conclusiones de esta indagacion.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

1.1. Antecedente.

Para el desarrollo de esta investigacion se realizara un analisis preliminar para verificar la
existencia de proyectos similares al tema en cuestion, por lo que aun no existen estudios
relacionados con este, para analizar la naturaleza y ofreciendo un esclarecimiento sobre el
estudio de mercado de la investigacion mediante la indagacion de varios ejemplos reales,
para determinar conceptos claves y el posicionamiento del negocio de articulos decorativos

para el hogar.

De acuerdo con el estudio del autor (Sanchez, 2020) titulado como: “El disefio interior
como estrategia para la optimizacion de la cadena productiva de hormas pléasticas en la

empresa Hordiplas™. Con fecha de publicacion del mes de octubre del afio 2020.

La investigacion busca, aportar con estrategias relacionadas al mejoramiento de la cadena
productiva de hormas plasticas desde la aplicacion del disefio interior que podria ejecutarse
en la empresa de produccién de hormas plasticas Hordiplas. Busca causar impacto social
en el sector del calzado en el Ecuador, ya que este sector productivo es uno de los mayores
contribuyentes a la actividad economica. Las empresas beneficiadas son las de produccion
de hormas y productos relacionados al calzado. También las empresas deben afrontar las
demandas exigentes del mercado actual con productos competitivos para la satisfaccion de

los clientes.

De esta manera se considera que el disefio interior tendrd un gran impacto en la industria
del calzado, como una técnica util y aplicable, para afrontar diferentes problematicas en

las plantas de produccién de hormas y su adecuacion al redisefio de cadenas productivas
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en diferentes entornos, existe una necesidad de mejoramiento del disefio interior para lograr

obtener la optimizacion del desempefio laboral.

Se puede interpretar que el ofrecimiento de productos para la decoracion de hogares o de
otros espacios en comun, es un recurso importante para el crecimiento competitivo para la
creacion del negocio. Uso més eficiente de los recursos y del tiempo de trabajo, gracias a
la organizacion de los espacios de produccidon y la aplicacion de procesos secuenciales en
la cadena productiva, lo que se traduce en un factor de rentabilidad para el negocio
corporativo. Por ello, hoy la empresa tiene que mejorar todas las areas de productividad
para lograr mejores resultados y utilidades, para posicionarse en el mercado nacional. No
se puede reivindicar productividad y calidad hasta que no se cuente con aire acondicionado
en el area de produccion que permita realizar las actividades, y para lograrlo se debe

disefar el espacio de manera dptima para brindar un ambiente confortable.

Segun el autor (Padilla Criollo, 2017) expresa mediante su informe de titulacién de grado
“Uso de materiales alternativos en el disefio interior de un espacio recreativo pedagdgico,
en la Ciudad de Ambato”. La vivienda es una de las necesidades que deben ser cubiertas a
la brevedad posible; por tal razon, el gobierno impulsa el desarrollo de proyectos a gran
escala para mejorar la calidad de vida de los ciudadanos que tienen un nivel econémico
bajo, la importancia de un lugar digno para vivir siempre brindara a sus ocupantes bienestar

y ganas de superacion personal y familiar.

La realidad de las viviendas y demas socialmente su apariencia que tenga es como
catalogan el estilo de vida. Por ende, este estudio surge como una alternativa para
trascender las visiones tradicionales y técnicas de diversos expertos, investigadores,

estudiosos y pensadores de los campos de la arquitectura y el interiorismo. Teniendo en
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cuenta los objetivos de investigacion que se recogen, entendiéndolos, identificando

potencialidades de cambio y accidn social liberadora.

Citando a (Urango Hernandez & Zurisaday Alvarez, 2021) este autor opina mediante su
trabajo de titulacion “Creacion de una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de accesorios para el hogar a base de carton reciclado en el municipio de

Lorica, Cérdoba”

La oportunidad de negocio se origina en la necesidad de los consumidores de disminuir la
produccion de residuos solidos como el carton, que, si no reciben una gestién apropiada,
puede incidir de manera directa en la calidad de vida de la poblacién, ya que la
contaminacion por residuos solidos se convierte en un elemento de toxicidad para el aire,
aguay suelo y puede dar lugar a diferentes enfermedades e incluso provocar la muerte. Asi
mismo, los productos se caracterizaran por su diferenciacion, creatividad, durabilidad y la
originalidad de sus disefios. De manera que los clientes no solo obtendran un producto que
les permitird decorar sus espacios interiores y exteriores, sino también participar en
programas de recuperacion y reutilizacion de residuos sélidos y contribuir al equilibrio

ecologico del planeta.
1.2. Bases Teoricas.
1.2.1. ESTUDIO DE MERCADO.

1.2.1.1. Estudio de mercado.

Citando a (Moya Espinosa, 2015) nos dice que el estudio de mercados: “ES una herramienta
de marketing que estima la cantidad de bienes y servicios de una unidad de produccién que
los clientes estdn dispuestos a comprar a determinados precios durante un periodo

determinado”.

20



La investigacion de mercado ayuda a entender el mercado y todo lo relacionado con el
mercado, es decir, las variables internas y externas analizadas en el micro y macroentorno
de la empresa. Los clientes, la demanda, la oferta, la comercializacion, el consumo vy el
precio, entre otros, constituyen las variables internas y externas tales como competencia,
gustos, preferencias, tendencias de consumo, uso, condiciones politicas y legales,
tecnologia, etc. Para realizar un estudio de mercado integral, se basa en la investigacion de

mercado, que permite identificar, conocer y analizar las variables antes mencionadas.

Por otro lado, el autor (Mesura , 2020) informa que: “La investigacion de mercado busca
brindar informacion veraz que refleje la situacion real. Usando el método mas apropiado
de recopilacion de datos, estos datos se analizan e interpretan, y luego se hacen

inferencias”.

En este sentido, se debe sefialar que la investigacion de mercados se apoya en un sistema
de informacion de marketing, el cual es una estructura permanente e interactiva,
conformada por personas, grupos, procesos y procedimientos, con un fin. El propdsito es
recolectar, clasificar, analizar, evaluar y distribuir informacion relevante y precisa que
ayudara a los tomadores de decisiones de marketing a mejorar la planificacién, ejecucion

y control.

1.2.1.2. Oferta

Asegura el autor (Huerta Quintanilla, 2016) que: “La oferta del mercado, que es la oferta
total de una mercancia, puede ser explicada por una ley de comportamiento del productor

individual: en la medida en que pueda obtener mayores ganancias, producird mas”

La ofertase define como la cantidad de un bien o servicio que un productor esta

dispuesto a proporcionar a un precio determinado y en determinadas condiciones, en
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un momento determinado. La oferta tambien se define como la cantidad de productos y

servicios disponibles para el consumo.

1.2.1.3. Competitividad

Tal como (Monterroso, 2016) menciona: “se puede decir que la competitividad es un
término que indica la posicién de una empresa con relacion a las otras, asocidndose

entonces a la permanencia en el mercado y a la generacion de valor para el cliente”.

La competitividad es un aspecto central de la sostenibilidad y el éxito organizacional vy,
por lo tanto, debe incorporarse al analisis estratégico. Para facilitar una mejor comprension
de los diversos aspectos relacionados con la competitividad. La competitividad es relevante
porque son los creadores de las condiciones econdmicas y productivas bajo las cuales

compiten las empresas.

1.2.1.4. cCalidad

“Prestar un servicio de alta calidad, se ha convertido en un factor primordial en toda
organizacion, para lograrlo, es fundamental contar con indicadores que permitan
conocer la calidad del servicio que se esta ofreciendo y esto solo es posible por medio
de la medicion de los diferentes aspectos del mismo, que desde luego, es un proceso
bastante complejo, pero al hacerse correctamente, se contara con informacion sobre el
nivel de satisfaccion de las necesidades y expectativas de los clientes a partir de la
percepcion que tienen del servicio”. Manifestaron los autores (Arciniegas Ortiz &

Mejias Acosta, 2017).

La calidad es el conjunto de atributos y caracteristicas de un producto o servicio que

satisfacen necesidades, gustos y preferencias y satisfacen las expectativas del consumidor.
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Tales atributos o caracteristicas pueden referirse a los articulos utilizados, disefio,

presentacion, estética, proteccion, durabilidad, atencion al cliente, servicio postventa, etc.

1.2.1.5. Producto

Como afirma (INATEC, 2018) Ia definicion de producto es: “una cosa o un objeto
producido o fabricado, algo material que es producido de manera natural o de manera
artificial, elaborado mediante un trabajo para el consumo. Producto proviene del latin

productus y posee diferentes significados en diferentes areas”.

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamafio, color...)
e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que los compradores aceptan en
principio como algo que satisface sus necesidades. Por tanto, en marketing, un producto

existe s6lo cuando responde a una demanda.

La tendencia actual es que la idea de servicio acompafie cada vez mas al producto como
medio para lograr una mejor penetracion en el mercado y un alto grado de competitividad.
Nos ha parecido oportuno detenernos aqui y considerar las posibles diferencias entre
productos y servicios, ya que como hemos sefialado en este capitulo, estos conceptos suelen

confundirse y utilizarse de forma incorrecta.

1.2.1.6. Demanda

Segun el autor (Arboleda Castro , 2021) nos orienta a una breve explicacion de la demanda:

“Es un proceso de decision para buscar, evaluar y adquirir los bienes y servicios,
refleja una intencién, mientras que la compra constituye una accion. La demanda del
mercado brinda informacién sobre bienes y servicios requeridos por un grupo de

personas en un mercado determinado”.
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Este es uno de los principales factores que utilizan las empresas y/o negocios para fijar el
precio de sus productos. Asi, precio y demanda estan intimamente relacionados: a menor
precio, mayor demanda y viceversa. De acuerdo con esta teoria, la ley de la demanda
establece que, en igualdad de condiciones (manteniéndose constantes las demas cosas), la

cantidad demandada de un bien disminuye a medida que su precio aumenta.

1.2.1.7. Mercado Potencial.

A juicio de (Gonzales Llontop & Sangama Urrelo, 2018) en su trabajo de titulacion
“Mercado potencial y su relacion con las ventas de la empresa Centro Distribuidor de
Plasticos Peru S.A.C., Tarapoto 2018” citaron a los autores Kotler & Armstrong (2013),

los cuales sefialaron:

“El plan de mercadeo como usualmente es conocido es una parte vital del plan de
negocio, es el estudio del mercado donde el resultado es cuantificado y medido, con
este estudio se conoce el mercado potencial. Aunque el plan de empresa se usa para
ver si el negocio es factible o no, también se puede analizar el tamafio de produccion,
la demanda total y la forma que se puede introducir el producto al mercado. Para el
plan de mercado se deben tener muchos factores en cuenta ya que se va a utilizar un
medio de comercializacién que en este momento no es utilizado para este producto y
menos en este pais. Se va a tener que estudiar el uso de internet como medio de

comercializacion y la penetracion que tiene este medio”.

El mercado direccionable o potencial es la porcidn del mercado total que puede permitirse
comprar su producto. Algunas personas hablan sobre el mercado direccionable porque
tiene el potencial para comprarlo, pero eso no significa que todos lo haran, ni significa que

debas crear un producto especifico para ellos.
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Por su parte, el mercado objetivo forma parte del mercado potencial. Es decir, la parte que
eliges entre quienes tienen acceso a tu producto (el mercado potencial) para enfocar tus
esfuerzos de marketing, estrategias de comunicacion, estudios de mercado para innovar y

ofrecer tus productos y servicios en general.

Variable Dependiente

1.2.2. CREACION DE UN NEGOCIO.

1.2.2.1.  Creacion de un negocio.

La creacidn de un nuevo negocio se asocia cada vez mas al concepto de emprendimiento,
especialmente en el entorno global en el que nos encontramos, con una gran competencia
y un entorno tecnolégico que cambia rapidamente. Cada vez mas "emprendedor" en

ascenso requiere mas analisis de "negocio” e implementacion de proyectos.

Como sefiala (Aceituno Aceituno, 2015) “La creacion de una empresa o negocio implica
una serie de tramitaciones administrativas que, de forma sencilla y casi orientativa, son
recogidas en varias Unidades del manual por especialistas muy cualificados de nuestra

organizacion”.

El fendmeno del emprendimiento es actualmente uno de los mas interesantes, vigilados,
dedicados y practicados en el dmbito académico, politico y social, por su probada
importancia en la generacion de empleo, desarrollo y crecimiento econdémico en la
sociedad actual. La capacidad de las nuevas empresas para adaptarse rapidamente a los
cambios en el entorno, asi como el potencial de innovacion de las nuevas empresas, las

convierte en un componente esencial del desarrollo economico actual.
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1.2.2.2. Competencia.

Lo competitivo implica analizar las estrategias, ventajas, fortalezas, debilidades y demaés
caracteristicas de los competidores existentes y potenciales, para que en base a este analisis
se tomen decisiones o disefios estratégicos que les permitan competir de la misma manera

de la mejor manera posible.

De acuerdo con Ferraz, Kupfer y Haguenauer (1996), citado por los autores (Medeiros,

Gongalves Godoi , & Camargos Teixeira, 2019) enfatiza que:

“La competitividad puede definirse como la capacidad de una empresa para crear e
implementar estrategias competitivas y mantener o aumentar su cuota de productos en
el mercado de manera sostenible. Esas capacidades estan relacionadas con diversos
factores, controlados o no por las empresas, que van desde la capacitacion técnica del
personal y los procesos gerenciales-administrativos hasta las politicas publicas, la

oferta de infraestructura y las peculiaridades de la demanda y la oferta”.

El analizar a la competencia nos permite no solo estar al tanto de los nuevos movimientos
0 acciones de nuestros competidores, sino también aprovechar sus debilidades, y asi
prevenir o contrarrestar sus virtudes o fortalezas, y tomar como referencia su producto o

estrategia.

1.2.2.3. Comportamiento del mercado.

Como dicen ( Ludefia Pérez , Serdan Valencia, & Romero Hidalgo, 2022)el
comportamiento del mercado lo describen como: “Uno de los factores principales que
intervienen en la conducta del mercado es la cultura, que al mismo tiempo pertenece al
grupo que comparte valores e influyen directamente en la toma de decisiones del

consumidor”
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Ante esta definicion podemos decir que un mercado es una técnica ya se dé un lugar o
donde ciertas personas realizan compras, ventas o simplemente intercambian los bienes y
servicios. Este comportamiento se rige por leyes econdmicas que, al igual que las leyes de
la fisica, pueden estudiarse cientificamente y pueden ayudar a predecir el desarrollo y el

comportamiento del mercado, lo que es mas importante, conocido como oferta y demanda.

Esta es la funcidn que conecta a los consumidores, clientes y el publico con el marketing
a través de la informacién, cobmo tomar decisiones sobre la gestion de activos, incluyendo
cémo comprar/vender bienes y servicios, generacion de ingresos, asignacion de recursos
econdmicos, préstamos/tasas de interés, inversion y otros son simplemente opciones

financieras.

1.2.2.4. Tendencias del consumidor.

Hoy en dia, Las tendencias de los consumidores han captado la atencion del mercado a
través de transformaciones sociales y personales, y han llevado a las industrias y los
consumidores a encontrar su diferencia ofreciendo valor y una amplia gama de productos,

el significado da sentido a sus acciones diarias.

“Las tendencias de consumo se entenderan como transformaciones que se presentan
en las practicas culturales y/o sociales de los seres humanos, y procesos de consumo
gue marcan un diferencial social entre individuos, al manifestarse como fenémenos

ciclicos que tienen la capacidad de reinventarse y de adaptarse” en la opinioén de

(REYES CARVAJAL, 2019)

1.2.2.5. Planificacion de estrategias

La planificacion estratégica no es una herramienta para pronosticar o predecir tendencias

0 eventos que ocurrirdn en su organizacion. Si bien es cierto para la planificacion
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estratégica, la prevision financiera, la prevision de produccion, etc. suele tenerse en cuenta,
incluye no solo la toma de decisiones futuras, sino también la toma de decisiones actuales
del dia a dia que afectan el futuro, no elimina los riesgos, solo los identifica y brinda las

herramientas para tomar mejores decisiones en cada caso.

Sefialan (Alencastro Guerrero , Castafion Rodriguez, Quifionez Cabeza, & Egas Moreno,

2020) que la planificacion estrategica:

“es (til para elaborar planes de desarrollo, identificando debilidades y fortalezas del
objeto a planificar para luego trazar lineas de accion denominadas lineamientos
estratégicos, rescatando caracteristicas especiales que se incorporan en la agenda, para
ser sistematizada en el plan como instrumento donde se materializan los procesos de

planificacion”

OTROS CONCEPTOS

1.2.2.6. Hogar

Dicho con palabras del autor (Sanchez Bravo, 2015) el hogar:

“es tanto un lugar (de residencia), como un grupo social (las personas que conviven,
generalmente con lazos de parentesco), como un conjunto de relaciones sociales (que
lo convierten en institucidn establecida socialmente), como una estructura econémica
doméstica (para la satisfaccion de necesidades a través de la produccion y consumo de

bienes y servicios)”.

La familia es la institucion fundamental para describir y comprender la vida social humana
y para explicar su desarrollo a lo largo del tiempo. Se refiere tanto al lugar donde vive una
persona como a las personas que viven en él para formar una familia. Suele combinarse
con vivienda, familia, formas de convivencia y lugar de residencia. Hogar, casa, morada
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no es solo el reflejo de la estructura social, econdmica y de poder de una sociedad, sino

también su cosificacién a nivel micro social.

1.2.2.7.  Impacto ambiental.

De acuerdo con Rivera (2013) citado por (Padilla Criollo, 2017) afirma:

“Para reducir el calentamiento global, el fabricante ha tratado de reciclar los
materiales utilizados en la construccién, lo que significa el uso de materiales y
sistemas que cumplen con los requisitos técnicos para cada situacion pero que no se

quedan. Una vez mas, use materiales de reciclaje”

En la actualidad, la preocupacion por el medio ambiente es un problema potencial, ya que
la cultura utiliza los desechos generados por el hombre para utilizarlos con otros fines,
como materiales de construccion o elementos decorativos. Ha crecido exponencialmente,
cambiando la vision de la eliminacién de residuos en una forma de ayudar al medio

ambiente, reutilizar y reducir la contaminacion.

Plantea (Alarcén Holguin, 2020) al referirse de impacto ambiental opina que: “El término
de impacto se aplica a la alteracion que introduce una actividad humana en el entorno; este
ultimo concepto identifica la parte del medio ambiente afectada por la actividad, 0 mas

ampliamente, que interacciona con ella”

Hoy en dia se enfrentan a una amplia gama de productos y servicios en los que los
fabricantes compiten por sus productos de eleccion, sin tomar en cuenta el compromiso de
la humanidad con la preservacion del medio ambiente, pues no entienden que el proceso
de disefio y fabricacion de cualquier producto afecta al medio ambiente. Solo siendo

conscientes de esto pueden tomar decisiones responsables de conservacion ambiental.
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1.2.2.8. La personalizacion del servicio.

Citando a (Ortega, 2021) menciona que: “La personalizacion consiste en el conjunto de
estrategias y acciones que nos permiten ofrecer una oferta de productos y servicios

diferenciados para cada cliente”.

La creacion de una empresa de interiorismo de decoracion pretende cubrir las necesidades
funcionales del espacio fisico existente que debe ser modificado y segun los requerimientos
y medios del cliente, buscando siempre soluciones favorables. Soluciones éptimas y
estéticas en el espacio asignado como de cocina, dormitorios, salas, entre otras partes del

hogar.

1.2.2.9. Ladecoraciony su estilo.

“El término decoracion se refiere por un lado al proceso y resultado de adornar un
determinado lugar, como una casa, una oficina, entre otros, aunque también, por otro
lado, se usa para designar al conjunto de elementos que adornan un ambiente
determinado y a la disciplina que se ocupa de estudiar la mejor forma para combinar
estos elemento, entonces, para lograrlo, se hace uso de determinados elementos, como
la aplicacion de normas vinculadas al disefio, técnicas funcionales, ambientales,

psicosociales y sensoriales, entre otras herramientas” expreso (AGUDELO, 2015)

Es importante recalcar que el interiorismo y la decoracién se enfocan en mejorar la calidad
de vida de las personas incidiendo directamente en su psiquis brindandoles ideas y
opciones, creatividad e innovacion en sus vidas a través de opiniones utiles, amables,
frescas, organizadas y cémodas. Un espacio comodo, acogedor y diafano, en un entorno

domeéstico.
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1.2.3. Fundamentos legales.

(CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, 2008)

Capitulo |1, derechos del buen vivir seccion 1l - Ambiente sano Art. 14.- Se reconoce el

derecho de la poblacion a vivir en un ambiente sano y ecoldgicamente equilibrado, que
garantice la sostenibilidad y el Buen Vivir, sumak kawsay.

Secciodn VI - Habitat y vivienda Art. 31.- Las personas tienen derecho al disfrute pleno de

la ciudad y de sus espacios publicos, bajo los principios de sustentabilidad, justicia social,
respeto a las diferentes culturas - 19 - urbanas y equilibrio entre lo urbano y lo rural. El
ejercicio del derecho a la ciudad se basa en la gestién democratica de ésta, en la funcion
social y ambiental de la propiedad y de la ciudad, y en el ejercicio pleno de la ciudadania.

Seccion novena — Personas usuarias y consumidoras Art. 52.- Las personas tienen derecho

a disponer de bienes y servicios de éptima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a
una informacién precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de defensa
de los consumidores; y las sanciones por vulneracion de estos derechos, la reparacién e
indemnizacién por deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y servicios, y por la
interrupcién de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza
mayor.

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 préactica sistemas de atencién y reparacion.

El Estado respondera civilmente por los dafios y perjuicios causados a las personas por
negligencia y descuido en la atencidn de los servicios publicos que estén a su cargo, y por

la carencia de servicios que hayan sido pagados.
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CAPITULO Il.

2.1. METODOLOGIA.

2.1.1 Tipo Investigacion.

En este trabajo investigativo, los métodos cuantitativos permiten la
determinacion de datos relevantes numéricamente, el proposito es analizar la
informacidn obtenida de la investigacién de mercado a través de una encuesta
a las amas de casa del canton Santa Elena perteneciente a la provincia Santa
Elena, en términos estadisticos para determinar la factibilidad de la creacion
de negocio de venta de articulos para el hogar.

Por consiguiente, el método cualitativo, permite la recoleccion directa de
informacion sobre las variables de investigacion, tales como: investigacion de
mercado y creacion de negocios, lo cual es a través de una ficha de observacion
no estructura dirigida a los negocios que ejercen ventas de articulos para el

hogar, lo que posteriormente involucra el analisis de resultados.

2.1.1.1.Estudio exploratorio.

El disefio de la investigacion de este estudio tiene un estudio exploratorio,
efectuado en negocios del canton Santa Elena, para identificar y conocer
caracteristicas de los negocios y los articulos que comercializan mediante

consultas o informacién bibliogréfica.

2.1.1.2.Estudio descriptivo

Se cuenta con un estudio descriptivo, por lo cual se ejecuta una encuesta

dirigida a las amas de casa en los hogares y una ficha de observacion hacia los
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2.2.

negocios del cantdon Santa Elena cuyo proposito nos lleva a la respectiva
recoleccion de datos para la presente investigacion, esto permite al estudio de
mercado conocer las caracteristicas y elementos que se necesitan para la
apertura del negocio de venta de articulos decorativos para el hogar, dando
como respuesta datos necesarios y consistentes para una mayor precision en

esta investigacion ejercida en el Canton Santa Elena.

2.1.1.3.1dea a defender.

Se pretende con la idea a defender, reflejar la claridad de proteccion y/o
defensa del estudio de mercado de esta presente investigacion, en donde se
dara a conocer el direccionamiento que este estudio haya obtenido mediante el
aporte e impacto que pueda dar ante el Canton Santa Elena perteneciente a la
Provincia de Santa Elena ejecutada en el afio 2022. Por lo que su respuesta se
la obtuvo mediante una ficha de observacion no estructurada aplicada a los
negocios del cantdn Santa Elena, por otro lado, también se obtuvo respuestas
de amas de casa mediante una encuesta aplicada hacia ellas en el cantén Santa

Elena.

Meétodos de la investigacion.

Los métodos de investigacion son relevantes para todo tipo de trabajo porque
a través de ellos se pueden obtener respuestas al tema. Ademas, sirven como
procesos que facilitan la obtencion de informacion atil y muy interesante, asi
como la aclaracion de dudas y problemas, dando paso a la entrega oportuna de
conclusiones y recomendaciones. En este trabajo de investigacion, se utilizan

métodos inductivo y deductivo para analizar todos los factores del negocio.
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En un método deductivo, permite estudiar teorias de factibilidad vy
conceptualizaciones para abarcar los resultados de la investigacion de
mercado, que puede ofrecer la posibilidad de crear un negocio dedicado a la
venta de articulos para el hogar en el cantdén Santa Elena del canton Santa
Elena, se aprovecha en buscar la verdad de los hechos y asi poder ganar una
buena posicion en el mercado.

Por consiguiente, el método inductivo funciona haciendo amplias
generalizaciones basadas en observaciones especificas de los negocios del
canton Santa Elena. Esto es asi porque, en el razonamiento inductivo, las
premisas proporcionan evidencia de la verdad que se desea adquirir de los

negocios que venden articulos para el hogar.

2.3. Poblacién y muestra

2.3.1. Poblacion para la ficha de observacion no estructurada dirigida

hacia los negocios.

Para efectos del presente proceso investigativo se procederd a seleccionar por
poblacion a los negocios pertenecientes al canton Santa Elena de la provincia de Santa
Elena, ya que segun datos del INEC se estima que hasta el afio 2018, el cantdn tiene
1.461 negocios de diferentes actividades econdmicas dentro del mercado. Por lo que
de esa cantidad solo 58 negocios son los que se dedican a la venta de articulos para el
hogar, cabe recalcar que la mayoria de ellos también ofrecen otros articulos no

pertenecientes al hogar.
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Tabla 1. Poblacion n°1.

POBLACION TOTAL
Negocios del cantdn de actividades varias. 1.403
Negocios dedicados a la venta de articulos 58

para el hogar
Total, de poblacion 1.461

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

2.3.2. Muestra para la ficha de observacion no estructurada

El tipo de muestreo aplicado en este estudio de mercado es el muestreo no
probabilistico por juicio o criterio por conveniencia del investigador, ya que es méas
eficaz en situaciones en las cuales pocos negocios poseen las cualidades que se espera
de la poblacidn objetiva.

Tabla 2. Muestra n°1.

NEGOCIOS DEDICADOS A LAVENTA FORMULA TOTAL, DE
DE ARTICULOS PARA EL HOGAR APLICADA MUESTRA.
58 58 * 10% 6

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

2.3.3. Poblacién para encuesta dirigida hacia amas de casa.

Para efectos del presente proceso investigativo se procederd a seleccionar por
poblacion a los habitantes del canton Santa Elena perteneciente a la Provincia de Santa
Elena, por lo que nuestro objetivo es a las personas que realizar las labores del hogar,
ya que ellos son los que principalmente adquieren los articulos decorativos para el
hogar. Por lo que segun datos del INEC existe hasta la actualidad 401.178 habitantes

en la provincia de Santa Elena.
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Tabla 3. Poblacion n°2.

SEXO POBLACION %

HOMBRES 204.096 o1
MUJERES 197.082 49
TOTAL 401.178 100

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Cabe mencionar que nuestro publico objetivo a considerar sera solamente el género
femenino, como también a las personas que se consideran como tal y entran el grupo
LGBTIQ+ (Lesbianas, Gay, Bisexual, Trans e Intersex). Debido a que son ellas las
gue mayormente ejercen las actividades del hogar. Por otro lado, se toma a las que
tienen una edad de 20 en adelante. Debido a que son ellas las que mayormente ejercen

las actividades del hogar. Los siguientes datos mostrados son de fuentes de la INEC.

Tabla 4.
EDADES TOTAL
20 - 24 33.944
25 - 29 30.981
30-34 28.472
35-39 26.305
40 - 44 23.715
45 - 49 20.803
50 - 54 17.867
55 - 59 14.971
60 - 64 12.070
65 - 69 9.281
70 - 74 6.730
75-79 4561
80 y MAS 5.136

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.
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Tabla 5.

PROVINCIA DE SANTA ELENA.
POBLACION FEMENINA.
GRUPOS DE EDAD POBLACION %

20-59 197.058 83,9
60 Y MAS 37.778 16,1
TOTAL 234.836 100,0

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Ante este panorama se aplica la formula de poblacién finita que se desglosa de la

siguiente manera:

n, z(1--3)Y
n=——— donde: n,= /A1-pf*| —— =
n d

2.1.1. Muestra Poblacion para encuesta dirigida hacia amas de casa.

Por ende, se escoge del total de su poblacion de género femenino que tiene una edad
de 20 afios en adelante, por lo que se aplica un muestreo no probabilistico por edad o
cuota, debido a que solo nos basamos a un subgrupo que es el objetivo principal del
cantén santa Elena. La siguiente tabla representa la cantidad de habitantes solo de la

cabecera de Santa Elena y sobre esta se tomara en consideracion para la muestra.

Tabla 6.

CANTON DE SANTA ELENA.
POBLACION FEMENINA.
GRUPOS DE EDAD POBLACION %

20-59 221.114 83,9
60 Y MAS 4.244 16,1
TOTAL 26.358 100,0

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco
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Tabla 7. Muestra n°2.

N — Tamafo de universo P — Probabilidad de ocurrencia.
221.114 90% =0,9

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Tabla 8.

Nivel de Confianza (alfa) 1-alfa/2 z (1-alfa/2)

90% 0,05 1,64
95% 0,025 1,96
97% 0,015 2,17
99% 0,005 2,58

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Tabla 9.

Matriz de Tamafios muestrales para un universo de 221.114 con una p de 0,9

Nivel de d [error maximo de estimacion]

Confianza 10,0%  9,0% 8,0% 7,0% 6,0 50% 4,0% 3,0% 20% 1,0%
90% 24 30 38 49 67 97 151 269 604 2.394
95% 35 43 54 71 96 138 216 383 861 3.404
97% 42 52 66 86 118 169 265 470 1.054 4.158
99% 60 74 94 122 166 239 374 664 1.488 5.833

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco
N =Poblacion 33.944
Z = Nivel de Confianza 95% (1,96)
p = Probabilidad de que suceda 90%
q = Probabilidad de que no suceda 10%
d = error de estimacion 5,0 %

n= muestra 138.
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Tabla 10.

GRUPOS DE EDAD % Distribucion de n
20-34 47,4 65
35-49 35,9 50
50-59 16,7 23
TOTAL 100,0 138

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

2.2. Disefio de recoleccién de datos.

2.2.1. Encuesta.

El proceso investigativo de este estudio de mercado empleara como técnica de
investigacion la encuesta, cuyo proposito sera obtener informacién oportuna hacia los
habitantes de género femenino que se dedican a las actividades del hogar, para luego
recopilar informacion concisa para la apertura del negocio dedicado a la venta de
articulos decorativos para el hogar en el canton Santa Elena de la provincia de Santa
Elena. Se planted un cuestionario para la encuesta dirigidos hacia las personas
dedicadas a las actividades del hogar. En donde estad conformado por 16 items de

interrogantes de forma cerrada.

2.2.2. Ficha de observacion no estructurada.

Por otro lado, se emple6 una ficha de observacion no estructurada hacia los negocios

dedicados a la venta de articulos para el hogar.
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CAPITULO I1I.

RESULTADO.

3.1. Anadlisis de datos ficha de observacion no estructurada.

Se pudo evidenciar en los negocios que se dedican a la comercializacién y/o venta de
articulos para el hogar en el canton Santa Elena, que pocos de ellos son los que cuentan
con una buena publicidad y buen aspecto en cuanto a su presentacion del local, ya que
muchas veces las casas o locales de los lados resaltan méas que aquel, en cuanto a la
publicidad no cuenta con un buen afiche o letrero que los identifique y los hagan
diferente al resto. Se estima mediante la observacién realizada que 2 de 6 negocios
cuentan con un buen posicionamiento en cuanto a su estructura y una publicidad

llamativa.

Por consiguiente, cuando se habla de la venta de articulos estos negocios no poseen
gran variedad de estos, ya que la mayoria de los negocios poseen articulos muy
comunes e iguales, esto no permite que el cliente encuentre algo innovador para
decorar su hogar, por lo que en cuanto a las modas y tendencias no estan actualizados,
cabe mencionar que por lo general estos articulos que estan a la venta sueles ser mas

de plésticos, que de otro tipo de material.

Al referirnos a la atencion del cliente se pudo observar que 3 de 6 negocios tienen
personal que va mucho mas alla de una venta, siempre buscan satisfacer las
necesidades y resolver las dudas de los clientes, también hay negocios que si tienen
variedad en lo que ofrecen y es muy bueno para el mercado, pero cabe recalcar que
muchas veces exceden en los precios, como se menciond con anterioridad tienen

articulos decorativos iguales que otros negocios pero por ofrecer promociones como
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por ejemplo; 2 x 1, ante este enganche exceden en los precios por lo que algunos no

estan dispuestos a adquirir.

Finalmente, otra caracteristica observada es que no existe un negocio de exclusividad
donde solo vendan articulos decorativos para el hogar, sino que estos también ofertan
articulos de papeleria, equipos de computo, cosméticos, articulos de belleza, prendas

de vestir, accesorios de bisuteria, calzados, entre otros.
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3.2. Analisis de datos de encuesta.
Datos del encuestado.

Género

Tabla 11. Genero.

Género
Detalle Frecuencia Porcentaje
Femenino 137 99%
LGBTIQ+ 1 1%
Total 138 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Gréfica 1.

GENERO

M Frecuencia M Porcentaje

150
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99% 1 1%

Femenino LGBTIQ+

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Con base a los datos recabados por la encuesta de género correspondiente, parece que

el 99% de los encuestados son de género femenino y tan solo 1% es perteneciente al

grupo de LGBTIQ+, por lo que se indica en el presente estudio que se realiz6 que las

mujeres estan activamente involucradas en los quehaceres del hogar. Por lo que se

considera que mayormente son las mujeres que se interesan en las actividades del

hogar, desde tiempos antiguos son mujeres quienes tienen el mayor peso sobre sus

hombros el mantener un hogar de una manera organizada y de buen aspecto,

incluyendo ciertos articulos decorativos que resalten los espacios.

Edad.
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Tabla 12. Edad

Edad
Detalle Frecuencia Porcentaje
20-30 72 52,2%
30-40 37 26,8%
40 -50 12 8,7%
50 en adelante 17 12,3%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Grafica 2.

EDAD

M Frecuencia M Porcentaje

80 72
70
60
50
40

37
30
1
20 12 !
10 2,2% 6,8% - 8,7% .12,3%
0

20-30 30-40 40 - 50 50 en adelante

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Se puede evidenciar en la tabla 12 y en su gréfica 2, con 138 encuestados, que existe
un 52,2% que da a 72 personas encuestadas que poseen una edad de 20 entre 30 afios,
por consiguiente, existen 37 personas que tienen una edad de 30entre 40 que representa
un 26,8%, por otro lado 12 personas estan en un rango de edad entre 40 a 50 afios
representando un 8,7% y finalmente un 12,3% que estan en una edad avanzada de 50
afios en adelante. Ante este panorama la mayor parte de nuestro publico objetivo son

personas ya adultas que ejercen de estas actividades del hogar.
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Nivel de estudio.

Tabla 13. Nivel de estudio.

Nivel de estudio

Detalle Frecuencia Porcentaje
Primaria. 16 11,6%
Secundaria 74 53,6%
Tercer nivel 46 33,3%
Otros 2 1,5%

Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Gréfica 3.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco,

Se puede evidenciar, que hay un 53,62% que tienen un nivel de estudio de escala
secundaria, por otro lado, hay un 33,33% de personas que solo poseen estudios de
primaria, prosigue un 11,59% que cuentan con un tercer nivel, y por tltimo un 1,45%
que tienen una escala mayor ante los otros ya mencionados. Esto quiere decir que la
mayoria de los encuestados tienen una capacidad de estudio medio, en donde tienen la
capacidad de ser competentes de cualquier responsabilidad de una sociedad, ya que
son de buen aporte para las opiniones en este estudio de mercado debido a su
educacion, pertinencia y prudencia que tiene debido a sus conocimientos y habilidad

que han obtenido.
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PREGUNTAS GENERALES.

1. ;Qué tan satisfecha queda usted cuando acude a los negocios que venden

articulos de hogar?

Tabla 14. Satisfaccion de visita a los negocios.

Satisfaccion de visita a los negocios.

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Muy insatisfecho 14 10,1%
Insatisfecho 19 13,8%
Ni satisfecho, ni insatisfecho 47 34,1%
satisfecho 50 36,2%
muy satisfecho 8 5,8%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Gréfica 4.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Se observa en base a los resultados que en su mayoria afirman que al acudir a estos
negocios quedan satisfechos con la atencién y articulos que ofertan para sus
necesidades, existe un 34,1% que dan su opiniodn en neutro por lo que estos negocios
no cumplen con las expectativas que el cliente necesita, a su vez el 13,8% menciona
gue quedan insatisfechos ante los articulos que se ofertan, ya que no logran ofertar y

brindar lo que verdaderamente se necesita para el hogar.
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2. ¢Por qué adquiere los articulos para el hogar?

Tabla 15. Adquiere los articulos.

Adquiere los articulos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Necesidad 89 64,5%
Moda 33 23,9%
Estudios 6 4,4%
Trabajo 10 7,2%

Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Gréfica 5.

ADQUIERE LOS ARTICULOS
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

En cuanto a la adquisicion de estos articulos existe un 64,5% que adquieren estos
articulos por necesidad en sus hogares, ya sea por comodidad o conveniencia propia,
un 23,9% que lo adquieren por moda debido a las tendencias que hoy en dia van en
evolucion y las amas de casa quieren estar acorde a la moda que se presente en la
sociedad, mientras que un 7,2% obtienen estos articulos por motivos de educacion, lo

cual es de beneficio académico para estos.
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3. ¢;Considera usted importante que los negocios que venden articulos para
el hogar deben considerar el tema del medio ambiente?

Tabla 16. Medio ambiente.

Medio ambiente

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Sin importancia 0 0,0%
Poco importante 3 2,2%
Ni importante, ni sin importancia 11 8,0%
Importante 80 58,0%
Muy importante 44 31,8%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Grafica 6.

MEDIO AMBIENTE
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Se comenta que hay un 58% de encuestados que consideran importante el medio
ambiente por la contaminacion que pueda existir en la elaboracion de las empresas que
realizan su elaboracion, por otro lado, mencionan que es muy importante considerar
este factor en los negocios ya que permite un mejor bienestar para las personas de las

sociedades.
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4. ;Qué tan de acuerdo esta usted con la idea de vender estos articulos
mediante catalogos fisicos?

Tabla 17. Catélogos fisicos.

Comprar con catélogos fisicos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Muy en desacuerdo 4 2,9%
En desacuerdo 8 5,8%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 28 20,3%
De acuerdo 79 57,2%
Muy de acuerdo 19 13,8%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Grafica 7.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

La mayor parte de los encuestados consideran estan de acuerdo el adquirir estos
articulos para el hogar mediante los catalogos fisicos para una mejor eleccion de
articulos con un 57,2% de aceptacién. Por otro lado, un 20,3% un porcentaje para nada
omisible menciona que es algo opcional, un 13,8% que estd muy acuerdo con estos

catalogos por la informacion que estos puedan detallar de los articulos.
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5.
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¢ Con que frecuencia suele visitar a los negocios que ofrecer estos articulos

para el hogar?

Tabla 18. Frecuencia de visita a los negocios.

Frecuencia de visita a los negocios

Detalle Frecuencia Porcentaje
Cada 1 - 10 dias 12 8,7%
Cadall - 20 dias 12 8,7%
Cada 21 - 30 dias 27 19,6%
Cada 31 - 40 dias 20 14,5%
Mas de 40 dias 67 48,5%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Grafica 8.

FRECUENCIA DE VISITA A LOS NEGOCIOS
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Se tiene que la mayor parte de los encuestados visitan estos negocios después de 40

dias en adelante, pero también un porcentaje que no le da mucha importancia al acudir

con frecuencia, ante este panorama se puede afirmar que las amas de casa asisten a

estos negocios no tan seguidamente, ya que lo hacen cuando estan en constante

innovacion y sus necesidades van siendo otras y desean ser satisfechas con la

adquisicion de uno nuevo para cierto espacio o para reemplazo de otro.
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6. ¢/Qué tan necesario es para usted comprar articulos decorativos para el

hogar?
Tabla 19. Necesidad de compra de articulos.
Necesidad de compra de articulos
Detalle Frecuencia Porcentaje
Muy innecesario 2 1,4%
Innecesario 7 5,2%
Ni necesario, ni innecesario 29 21,0%
Necesario 71 51,4%
Muy necesario 29 21,0%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Grafica 9.

FRECUENCIA DE VISITA A LOS NEGOCIOS

B Frecuencia M Porcentaje

80

70 67

60
50
40
30

27
20
20 12 12 I
10
.8,7% . 9,6% I4,5% 8,5%
0

Cada1-10dias ggtall-20dias Cada21-30dias Cada31-40dias Masde 40 dias

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Respecto a la necesidad de compra hay un 51,4% que consideran necesario el comprar
estos articulos, ya que es una opcidn para una apariencia mejor en los hogares, tambiéen
un 5,2% que considera que son innecesarios ya que son articulos que ocupan espacios,

y finalmente un 1,4% en donde son muy innecesarios para el hogar.
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7. ¢Cudl es su forma de pago al adquirir estos articulos para el hogar?

Tabla 20. Forma de pago.

Forma de pago

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Efectivo 105 76,1%
Pago con tarjetas 31 22,5%
Cheques 2 1,4%
Otros 0 0,0%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Gréfica 10.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

A través de los datos que se exhiben en la tabla 20 con su correspondiente grafica 10,
se obtiene con un 76,1% que la gran parte de las amas de casa adquieren sus articulos
con una forma de pago en efectivo ya que consideran que es la forma mas facil, existe
un 22,5% que prefieren pagos con tarjetas de su preferencia debido a la comodidad y
muchas veces los beneficios crediticios, y concluyendo existe un bajo porcentaje de
1,4% que prefieren pagar mediante cheques mencionando que lo hacen debido a las
cantidades de articulos que adquieren en los diversos negocios que venden estos

articulos.

51



8.

Se re

¢ Cuanto estaria dispuesta a gastar por la adquisicién de articulos para el
hogar cada vez que realiza compras?
Tabla 21. Gasto por adquirir articulo.
Gasto por adquirir articulo
Rango Frecuencia Porcentaje
$5 - $10 33 23,9%
$11 - $25 51 37,0%
$26 - $50 30 21,7%
$51 - $100 13 9,4%
Mas de $100 11 8,0%
Total 138 100,00%
Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco
Grafica 11.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

vela gque el 36,96% de las personas prefieren precios comodos de $11 hasta $25

ddlares ya que consideran que esta a su alcance y también un 7,97% de personas
dispuestas a pagar una cantidad de dinero mas elevada de mas de $100 ddlares, pero
siempre y cuando sean articulos de excelente calidad y con buenos disefios que sean

sumamente representativos para el hogar realzando cualquier area en particular.
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9. ;0Qué tan probable es que usted compre articulos para el hogar usados?

Tabla 22. Compra de articulos usados.

Compra de articulos usados

Detalle Frecuencia Porcentaje
Nada probable 26 18,8%
Poco probable 49 35,5%
Probable 57 41,3%
Muy probable 6 4,4%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Gréfica 12.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Se logra demostrar de las amas de casa encuestadas, que existe un 35,5% que su
posibilidad de compra de articulos para el hogar ya usados sea poco probable, ya que
no saben el uso que ha tenido anteriormente, un 41,3% de amas de casa que
probablemente adquieran una de ellos dependiendo del estado en el que estos se
encuentren, por otro lado un 18,8% de personas enfatizan que su compra por articulos
es nada probable, por los diferentes defectos, mal cuidado que estos puedan tener y
sobre todo porque se vuelven muy fragiles debido a su uso con anterioridad y por
ultimo un 4,4% que es muy probable que adquieran estos articulos por su historia que

puedan llegar a tener.
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10. ;Qué tan de acuerdo esta usted con la venta de articulos con materiales

reciclables?

Tabla 23. Articulos con material reciclable.

Articulos con materiales reciclables

Detalle Frecuencia Porcentaje
Muy en desacuerdo 5 3,7%
En desacuerdo 6 4,3%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 25 18,1%
De acuerdo 74 53,6%
Muy de acuerdo 28 20,3%
Total 138 100,00%
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60

40

20

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Grafica 13.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.

Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Los resultados obtenidos reflejan que alrededor del 53,6% esta de acuerdo con que los

negocios tengan la iniciativa de vender estos articulos con materiales reciclables,

mientras que el 20,3% considera que estan muy de acuerdo debido al buen uso que se

le da a los materiales reciclables, por otro lado un 18,1% que los articulos hechos con

materiales reciclables son de manera opcional, se entiende asi entonces que el 4.3%

de los encuestados son los Unicos que estan en desacuerdo por el material que se utiliza

consideran que la mayor parte de los articulos que contienen materiales reciclables

gue son pocos resistentes y de poca duracion.
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11. ;Doénde suele realizar sus comprar de los articulos para el hogar?

Tabla 24. Donde compra los articulos.

Donde compra los articulos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Internet / Online 25 18,1%
Kioscos 19 13,8%
Supermercados 44 31,9%
Tiendas 49 35,5%
Otros 1 0,7%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco

Grafica 14.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

De acuerdo a la tabla 24 y grafica 14, se muestra que un 35,5% realiza sus comprar en
las tiendas, ya que es una fuente mas tradicional en donde se obtienen estos articulos,
también hay un 31,9% de los encuestados que indican que suelen generar sus comprar
de estos articulos en los supermercados consideran que una manera mas exclusiva de
obtenerlos, por otro lado un 18,1% adquiere diferentes tipos de articulos a través de
plataformas digitales ya que no permiten el salir de casa para poder adquirirlos, hay

un 13,8% que los consiguen en Kioscos por la forma Ilamativa que estos negocios

tienen al ofrecer y un 0,7% que prefiere comprarlo en sitios de su preferencia.
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12. ;De qué materiales prefiere los articulos decorativos para el hogar?

Tabla 25. Materiales de articulos.

Materiales de articulos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Plastico 26 18,8%
Metal 21 15,2%
Madera 58 42,1%
Vidrio 33 23,9%

Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Gréfica 15.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Con los siguientes datos reflejados en la tabla 25 y su grafica 15, con respecto a los
materiales de los articulos el 42% de los encuestados prefieren de madera los articulos
ya que les resulta mas préactico, el 23,9% de las amas de casa prefieren el vidrio lo
consideran mas elegante en los hogares, con el 18,8% adquieren articulos de plastico
debido a que no son de mucho peso y son mas resistentes ante cualquier golpe o caida
y un 15,2% con un total de 21 personas que prefieren el metal como un material que

puede ser utilizado en cualquier area sin importar el espacio y tamafio.
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13. ;De qué estilos prefiere los articulos los articulos decorativos para el
hogar?

Tabla 26. Estilos de articulos.

Estilo de articulos

Detalle Frecuencia Porcentaje
Moderno 72 52,2%
Rustico 17 12,3%
Lujoso 25 18,1%
Antiguo 12 8,7%
Playero 12 8,7%

Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Grafica 16.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Con respecto a los estilos de los articulo podemos decir que existe un 52,2% de amas
de casa que prefieren el estilo moderno debido a las tendencias que hoy en dia existen,
por consiguiente, un 18,1% que adquieren estilos lujosos debido a que consideran mas
elegantes y extravagantes en sus areas, también un 8,7% de encuestados que prefieren
playeros, rasticos t antiguos debido a que han tenido un impacto de marcar tendencia

a cualquier area del hogar.
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14. De acuerdo a sus preferencias ¢Para qué area suele comprar los articulos
decorativos?

Tabla 27. Preferencias de compra.

Preferencias de compra

Detalle Frecuencia Porcentaje
Dormitorio 24 17,4%
Cocina 18 13,0%
Sala 75 54,3%
Bafios 8 5,8%
Otros 13 9,5%

Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Grafica 17.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Mediante los datos que se muestran en la tabla 27 y grafica 17, se obtiene con un

54,3% que la gran parte de las amas de casa adquieren sus articulos para la sala en la

mayoria de los hogares es la parte del hogar con mayor visibilidad ante la sociedad y

el area mas grande de una casa, existe un 17,4% que prefieren adquirir para

dormitorios las decoraciones muchas veces hacen de ellos algo placenteros, con un

13% que prefieren para cocina los decorativos la hacen resaltar de al colocar un

articulo, también un 9,5% que adquieren para otras partes del hogar y también un 5,8%

que hacen de los bafios que ayuden a ampliar visualmente el sitio.
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15. Seguin su criterio ;Qué tiempo de vida Util considera necesario tener los
articulos decorativos para el hogar?

Tabla 28. Vida util de los articulos.

Vida util de los articulos

Detalle Frecuencia Porcentaje
De 1 a 6 meses 14 10,2%
De 6 a1 afio 24 17,4%
De 1 a 2 afios 25 18,1%
Mas de 2 afios 75 54,3%
Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Gréfica 18.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

En base a las encuestas realizadas se puede evidenciar en su tabla 28 y grafica 18, que
hay un 54,3% que prefieren que la vida util de un articulo sea de mas de 2 afios
mediante un cuidado y limpieza permanente duran mucho mas tiempo de que se
estima, por otro lado, hay un 18,1% de personas que solo consideran que un articulo
debe durar en el hogar de 1 a 2 afios ya que se debe renovar estos articulos, prosigue
un 17,4% que revelan que su duracién debe ser de 6 meses a 1 afio, por lo que realizar
una innovacion cada afio es creativo ante la sociedad y los espacios se tornan diferente
y por ultimo un 10,2% que piensan que deben durar de 1 a 6 meses consideran la

innovacion como algo fundamental cada cierto tiempo.
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16. ¢ Por qué medio le gustaria informarse de un negocio dedicado a la venta
de articulos para el hogar?

Tabla 29. Medios de comunicacion.

Medios de comunicacion

Detalle Frecuencia  Porcentaje
Television 17 12,3%
Revistas 45 32,6%
Medio digital 41 29,7%
Internet 34 24, 7%
Otros 1 0,7%

Total 138 100,00%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del canton Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Grafica 19.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes del cantén Santa Elena.
Elaborado por: Sharo Encalada Tumbaco.

Con los siguientes datos reflejados en la tabla 29 y su grafica 19, con respecto a los

medios de comunicacion el 32,6% de los encuestados prefieren informarse de una

apertura mediante revistas ya que a diario suelen ser leidas y es un medio que permite

una mejor informacion del negocio, el 29,7% de las amas de casa prefieren el medio

digital, ya que hoy en dia la gente pasa la mayor parte del tiempo en sitios web y redes

sociales desde cualquier lugar, con el 24,7% les gustaria informarse por medio de la

television consideran que hay mayor formalidad en esa tipo de publicidad y un 12,3%

que prefieren otros medios de su preferencia.
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3.1. Discusion.

En base a los resultados obtenidos a traves de la aplicacion de herramientas de
investigacién como la ficha de observacion aplicada a los negocios de la cabecera de
Santa Elena y también se realiz6 encuestas aplicadas a las amas de casa del cantdn
Santa Elena provincia de Santa Elena. Se determin6 que a nivel provincial estos
negocios que se dedican a la venta de articulos para el hogar representan un porcentaje

en la economia, dando fuentes de empleo y aportando para el desarrollo.

Cabe mencionar que los negocios existentes tienen un nivel medio de reconocimiento,
pero cabe recalcar que a su vez puedan darse a conocer mejor a nivel de la provincia
de Santa Elena y no solo en el cantdn, por lo que se identifico que el 60% de las amas
de casa estan acostumbradas a realizar compras de articulos decorativos para el hogar,
asi mismo se reconocio principales que inciden al momento de realizar las compras;
como la cantidad de articulos, su estilo o disefio y el material de preferencia de los

clientes.

Realizar estrategias de atraccién para las amas de casa es un requisito indispensable
que debe tener el negocio, uno de ellos es el aspecto que puedo brindar en los hogares
mediante este tipo de articulos decorativos donde podra elegir si comprarlo o no.
Incentivar a través de la caracteristica del articulo que su utilidad en los hogares es

beneficioso para una mejor apariencia y moda ante la sociedad.
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CONCLUSIONES

Se concluye en esta presente investigacion, que la elaboracion de un estudio de
mercado es parte fundamental para crear negocios y que se pueda lograr la
conquista ante una sociedad, permitiendo encontrar oportunidades ante el mercado
disminuyendo las probabilidades de rechazo y desilusion, por lo tanto este estudio
de mercado contribuyd significativamente para la creacion de un negocio dedicado
a la venta de articulos para el hogar en el canton Santa Elena, permitiendo
visualizar las necesidades del consumidor, caracteristicas del entorno como la
competencia, entre otros que lo acomparia.

Por consiguiente, se ha analizado las tendencias necesarias del mercado para la
creacion de un negocio dedicado a la venta de articulos para el hogar en el canton
Santa Elena. Se obtuvo como resultado de mayor importancia que las personas,
siempre buscan estar acorde a la moda que se suscita en un determinado momento,
también toman en consideracion la personalizacion de estos articulos para que sean
unicos, otro dato importante es que los clientes buscan articulos que muy buena
calidad, pero sin que este altere precios.

Finalmente, se pudo determinar caracteristicas principales como el saber cuanto
gastan en promedio los clientes, los estilos y materiales de los articulos decorativos
que desean, ademas, se pudo evidenciar que los negocios por lo general no solo
venden articulos para el hogar sino también otro tipo de articulos y productos no
pertenecientes a ellos. Casi no existe un negocio en donde sea de exclusividad de
ofertar solo articulos para el hogar, ya que para el cliente no les queda alternativa

alguna de acudir a estos negocios.
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RECOMENDACIONES.

Realizar estudios de mercado cada cierto tiempo en el cantdn de santa Elena a
los negocios existentes y a las amas de casa con la finalidad de saber las
preferencias del cliente, por lo que, nos orienta a los clientes a ofrecerles
diversidad de articulos innovadores satisfaciendo las sus necesidades, ya que

es imprescindible para mantenerse al dia con la competencia.

Con las encuestas y ficha de observacion se obtuvo la informacion necesaria
de las personas que estan directamente relacionadas con los negocios y a través
de esta informacion dada por los habitantes. Se obtuvo datos importantes ante
las tendencias, ante esto, es recomendable estar en constante innovacion en
cuanto a lo que se oferta y mas acordes a la moda actualizada, disefiando
nuevos articulos para el hogar, e innovando los existentes desde el primer afio

de operacion que tenga el negocio.

Se recomienda, comprender como reaccionan los consumidores ante lo que se
oferta y si el articulo cumple con sus expectativas. Incorporando estrategias de
descuentos y promociones con el propdsito de un mayor acogimiento ante el
mercado, por otro lado, incentivar a los clientes a el reciclaje em donde se
priorice las buenas practicas ambientales con la adquisicion de estos articulos

decorativos para el hogar.
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APENDICES.

Encuesta.

ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN NEGOCIO
DEDICADO A LA VENTA DE ARTICULOS PARA EL HOGAR EN EL

CANTON SANTA ELENA. ANO 2022.

Objetivo: Recopilar informacion para un estudio de mercado para la creacién de un
negocio dedicado a la venta de articulos decorativos para el hogar en el Canton Santa

Elena.

Agradezco de ante mano por la atencién brindada ante esta indole de informacion,

misma que serd de manera confidencial, deseo éxitos en sus laborales diarias.
Datos generales

Género

[] Masculino

D Femenino

Edad

[J20-30
[J30-40
[J40-50

|:| 50 en adelante.
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Nivel de estudio.

[C] Primaria.

[] secundaria
D Tercer nivel
Otro

PREGUNTAS:

1. ¢Qué tan satisfecha queda usted cuando acude a los negocios que venden

articulos de hogar?
D MUY INSATISFECHO
D INSATISFECHO
D NI SATISFECHO, NI INSATISFECHO
D SATISFECHO

|:| MUY SATISFECHO

2. ¢Por qué adquiere los articulos para el hogar?
D NECESIDAD
D MODA
D ESTUDIOS

|:| TRABAJO
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3. ¢Considera usted importante que los negocios que venden articulos para

el hogar deben considerar el tema del medio ambiente?
D SIN IMPORTANCIA
D POCO IMPORTANTE
D NI IMPORTANTE — NI SIN IMPORTANCIA
D IMPORTANTE

D MUY IMPORTANTE
4. ¢Qué tan de acuerdo esta usted con la idea de vender estos articulos

mediante catalogos fisicos?
D MUY EN DESACUERDO
D EN DESACUERDO
D NI DE ACUERDO, NI EN DESACUERDO
D DE ACUERDO

D MUY DE ACUERDO
5. ¢Con que frecuencia suele visitar a los negocios que ofrecer estos articulos

para el hogar?
D CADA 1- 10 DIAS
D CADA 11-20 DIAS

|:| CADA 21-30 DIAS
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|:| CADA 31-40DIAS

[ ] MAs DE 40 DiAS
6. ¢Qué tan necesario es para usted comprar articulos decorativos para el

hogar?
D MUY INNECESARIO
D INNECESARIO
D NI NECESARIO NI INNECESARIO
D NECESARIO

|:| MUY NECESARIO

7. ¢Cual es su forma de pago al adquirir estos articulos para el hogar?
D EFECTIVO
D PAGO CON TARJETAS
[] cHEQUE

D OTROS
8. ¢Cuanto estaria dispuesta a gastar por la adquisicion de articulos para el

hogar cada vez que realiza compras?
[]s5-s10
[Js11-925

[ $26 - $50
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[1 $51 - $100

[] mAS de $100.
9. ¢Queétan probable es que usted compre articulos para el hogar de segunda

mano o usados anteriormente?
D NADA PROBABLE
D POCO PROBABLE
D PROBABLE

D MUY PROBABLE
10. ¢, Qué tan de acuerdo esta usted con la venta de articulos con materiales

reciclables?
D MUY EN DESACUERDO
D EN DESACUERDO
D NI DE ACUERDO, NI EN DESACUERDO
D DE ACUERDO

|:| MUY DE ACUERDO

11. ¢ Donde suele realizar sus comprar de los articulos para el hogar?
D INTERNET / ONLINE
D KIOSCOS

|:| SUPERMERCADOQOS
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|:| TIENDAS

|:| OTROS

12. ¢ De qué materiales prefiere los articulos decorativos para el hogar?
[ pLASTICO
D METAL
D MADERA

D VIDRIO
13. ¢De qué estilos prefiere los articulos los articulos decorativos para el

hogar?
D MODERNO
D RUSTICO
D LUJOSO
|:| ANTIGUO

D PAYEROS.
14. De acuerdo a sus preferencias ¢Para qué area suele comprar los articulos

decorativos?
D DORMITORIOS
D COSINA

D SALA
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|:| BANOS

D OTROS
15. Segun su criterio ¢Qué tiempo de vida util considera necesario tener los

articulos decorativos para el hogar?
D DE 1 A6 MESES
[JpbEsA1ARO
[] b 1A2AROS

[ mAs DE 2 ARIOS
16. ¢ Por qué medio le gustaria informarse de un negocio dedicado a la venta

de articulos para el hogar?
L] TeLEVISION
D REVISTAS
|:| MEDIO DIGITAL

D OTROS
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Ficha de observacion no estructurada.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA.‘.-"'/
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVA |
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FICHA DE OBSERVACION NO ESTRUCURADA

Objetivo: Estar al cabo de las actividades y ventas que realizan los negocios dedicados a la venta

de articulos para el hogar en la zona céntrica del canton Santa Elena.

Objeto de estudio: Zona céntrica del canton Santa Elena.

BAZAR Y PLASTIQUERIA “JOHANITA”

IS
,,Am V. S
“JO“A“N",E; Tecs@ <=

— (.».:(4" - S !
- g 'IL.A

-

Nota. Fotografia tomada por el autor.

Este local comercial tiene varios articulos para el hogar en especial con plasticos y de materiales

como las cartulinas, cartdn, fomix, etc. Sin embargo, este posee mas variedad en cuanto a papeleria
y/ (tiles escolares y manualidades y también ciertos articulos para la realizacion de costuras, cabe
recalcar que es muy conocido en su zona, pero no es un local acorde a las necesidades de los articulos

para el hogar hacia los clientes.
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ALMACEN XIN HUIL.

Nota. Fotografia tomada por el autor.

Este almaceén, es a su vez una pequefia distribuidora hacia locales ain mas pequefios en donde facilita
articulos de calzado, bisuterias, perfumes, prendas de vestir, entre otros. A pesar de estar en una zona
céntrica y el espacio muy acertad, se pudo evidencias que la atencion no es buena ante los
requerimientos de los clientes no es muy buena, ya que el personal que atiende no se encuentra a
simple vista del observante, por otro lado, a pesar de poseer ciertos articulos para el hogar no se
realiza ventas lo suficientemente buenas ante esa actividad, también no contiene muchos articulos

que las amas de casa puedan necesitar.

VARIEDADES “MELINA”

Nota. Fotografia tomada por el autor.
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Dentro del aspecto de este negocio a simple vista su publicidad no es tan buena, y por lo tanto no
tiene una buen acogida ante las personas, ya que el negocio estd muy escondida en cuanto a su
estructura, cuenta con ventas de equipos de computo, accesorios de belleza, bisuteria perfumes,
etc., este negocio también cuenta con las ventas de articulos para el hogar son muy comunes, es
decir, articulos que ya venden en otros negocios, pero en este local se suele exagerar los precios de

venta, ya que no lo hace alcanzable a el bolsillo de los clientes.

BAZAR Y NOVEDADES “RICARDO”

Nota. Fotografia tomada por el autor.

Sus principales acogidas de clientela en este local se deben a que el duefio tiene bien organizado su
negocio, todo a simple vista del espectador para un mejor agrado, tienen articulos del hogar muy
bonitos, aunque su principal estilo de articulos es de metal y plastico de muy buena calidad y estilo,
por otro lado, también cuenta con la venta de carteras de damas y accesorios de belleza. A pesar de
todas estas caracteristicas positivas aun no cuenta con gran variedad de articulos debido a que recién
estdn dandose a conocer ante el mercado, tienen poco tiempo ofreciendo sus servicios ante la

comunidad del cantén Santa Elena.

EL CINCUENTAZO “MARCENAZO”
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Nota. Fotografia tomada por el autor.

Este local cuenta con gran variedad de articulos para el hogar, aunque no solo es lo que ofrecen sino
también otros articulos de belleza y cosmetologia, equipos de computo y también prendas de vestir,

entre otros, este es muy visitado debido a que cuenta con gran variedad de cosas para el hogar.

COMERCIAL “AGUILAR”

Nota. Fotografia tomada por el autor.

Esta empresa a diferencia de todos los negocios visitados, esta cuenta con entrega a domicilio de

cualquier tipo de pedidos que pueda realizar el cliente, cuenta también con una buna estructura y
ante el mercado esta muy bien posicionada, debido a las ventas de articulos para el hogar, papeleria,
cosmeéticos entre otros. En si es muy general lo que ofrece, pero en cuanto a las cosas del hogar son

articulos muy utilizados por las amas de casa.
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Matriz de consistencia.

TITULO PROBLEMA OBJETIVOS IDEA VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
Estudio de ¢De qué manera OBJETIVO El estudio de INDEPENDIENTE X. Oferta Competitividad y e Investigacién
mercado para el estudio de GENERAL mercado contribuye Estudio de Mercado calidad del producto exploratoria
la creacion de mercado Ejecutar un a la creacion de un Segun (Silva, 2021)nos dice que se oferta. e Alcance descriptivo
un negocio contribuye a la estudio de negocio dedicadoa | que: “Un estudio de mercado e Meétodo deductivo e
dedicado a la creacién de un mercado para la la venta de articulos es un conjunto de acciones inductivo.
venta de negocio dedicado creacion de un para el hogar en el realizadas por organizaciones
articulos para a la venta de negocio dedicado | cantén Santa Elena. | comerciales que tienen como Demanda Mercado potencial
el hogarenel | articulos para el alaventade objetivo obtener informacion
cantén Santa hogar en el articulos para el sobre el estado actual de un
Elena, cantén Santa hogar en el cantén segmento determinado
provincia Elena? Santa Elena. mercado”
Santa Elena.
OBJETIVOS
Elsp,fni:i';;sgss' INDEPENDIENTE Y Competencia | Comportamiento del
' - Creacidn de negocio. mercado
tendencias

necesarias del
mercado para la
creacion del
negocio de
articulos para el
hogar.

2. Determinar las
caracteristicas de
los articulos
decorativos para el
hogar en cuanto a
las necesidades
del cliente y su
valor al adquirir
un producto.

Citando a (WOKI, 2020)
Una idea de describe que:
“negocio €S ese Servicio o
producto, existente o creado, al
gue se le aporta una propuesta
de valor (solucién) para el
mercado al que se enfocay, en
consecuencia, puede generar
beneficios econdmicos para el
impulsor y un beneficio real
para el consumidor”

Tendencias del
consumidor.

Planificacion de
estrategias.
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Matriz de operacionalizacién.

IDEA A ) INSTRUMENTOS
DEEENDER VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES |  INDICADORES ITEMS DE RECOLECCION
DE INFORMACION
El  estudio de Variable Segun (Silva, 2021)nos dice ¢Qué tan satisfecho
. . que: “Un estudio de . ., Competitividad y gueda usted cuando ENCUESTA
mercado contribuye | - Independiente | norcado es un conjunto de | D'Mension #1 calidad del producto | acude a los negocios _ _
a la creacion de un Estudio de acciones realizadas por Oferta que se oferta. que venden articulos | Hacia los habitantes del
neqocio dedicado a mercado organizaciones comerciales de hogar? canton Santa Elena. En
g o que tienen como objetivo .Con que frecuencia especifico a las amas de
la venta de articulos g:ate:set;dlgfoar(r:rggg:ond esobJﬁ suele visitar a los casa.
; Dimension #2 . negocios que ofrecer
para el hogar en el segmento determinado Mercado potencial est%s arﬁcﬂms para el FICHA DE
canton Santa Elena. mercado”. Demanda hogar? OBSERVACION
- — Dirigida a los negocios
Variable Citando a (WOKI, 2020) ¢QUé tan de acuerdo | ge| cantén Santa Elena

Dependiente.

Creacion de
negocio.

Unaidea de describe que:
“negocio €S ese Servicio o
producto, existente 0
creado, al que se le aporta
una propuesta de valor
(solucién) para el mercado
al que se enfoca y, en

consecuencia, puede
generar beneficios
econémicos para el

impulsor y un beneficio real
para el consumidor”

Dimension #1
Competencia

Comportamiento del
mercado

esta usted con la
venta de articulos con
materiales
reciclables?

Dimension #2

Tendencias del
consumidor

Planificacion de
estrategias.

¢De  qué estilo
prefiere los articulos
los articulos
decorativos para el
hogar?

de su zona céntrica.
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Certificados de aprobacion de cuestionario de encuesta.

Fie la del informe de opiniin de experios

1. DATOS GENERALES:

L1 Apellidos ¥ nombres del informante: Ing. Emanue | Bohémuez Ammijos, MSc.

1L Timle de b investigackin: Estudio de mercado para la creacidn de un negocio
dedicado a la venia de articulos para ¢l hogar en ¢l canidn Santa Elena provineia de
Santa Elena™

1.3 Dnstitwcion educativa: Universidad Esiatal Peninsula de Santa Elena.

1A Nombre del inst romento: Encuests.

15, Awbor del instrumewto: Encalada Tumbaco Share Paulet

1k, Twter; Eoon, Willam Caiche, Mgh'.

LY. Alummna de: Adminsiracion de Empresas $vo semestre — Paralele 1.

2, ASPECTOS DE VALIDACION

. Buens My .
. _— . Deliciente | Hegubar ' Excelenie
ISR A DN B LCRITERI™ " " 41- I e i
[ 5 114 -, Py El- 10
1 CLARIDAD B kevmdo  m logee B
apmpi ado
- Fatl mpresads @ condein 97
¥ 5 I
T OBIETIVITATE medibles
Adeamdy gl aviege & 5%
L ACTUALIDA D Ay Al avese de b .
cimon v b ez
|:|!"I
4 (RHCpA M AL KN Exrste e secwmem Kgea i
e e g Compmnde s ogedos @ 5%
5 SUFICIEMCL
i A canfidad v calidad
Adcamdy pam valkonr aspedos 5%
GINTENCIONALIDAD | de ks esmtegie de b
v shign ¢ K
Basids en g L 5%
P COMSISTENCIA IRICH GRS ST :
cimtificos de b ives tigacin
. . Fle mrel vk oo ] Ers 95
& R
CORHER ENC LA i i i ki ko
. La  eswmegia respomde  al 3%
o M ETODRLERG ] S
AETODGLOGIA gt o | dogrostvo
El immamato & odemads %
10 PERTINENT 1A pm e popale & b
mve shiga ¢ i

3. OPINION DE APLICABILIDAD

{ X ) El instrumente pueds sar aplicado, @l como estd claborado.
{ ) El instrumenio debe ser mejorado antes de ser aplicado v nuevamenie validado.

4, PROMEDIO DE Y ALORACION: QB
Lugar v fecha: Salinas, 11 de Agosto del 2022

Firma del Experto [nformante
Ing. Emamwel Bobdrquez Armijos, Msc,
Telifonn M= 1FH2642T75
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Ficha del informe de opinida de expertes
1. DATOS GENERALES:

L1 Apellidos y nombres del informante: Aby. Isauro Hosoco Domo Mendoza

12 Tiulo de b investigackbn: Estodio de mercado pars b creacion de wn segocio
dedicado a la venta de articdos para o hogar ea el costdan Sesta Elena peovincia de

Santa Elena”™

1.3 Institecion educativa: Universadad Estatal Peninsula & Santa Elena

L4 Nombre del Instrumento: Facucsta

1.5 Astor del instramente: Encalada Tumbaco Sharo Puslet
1.6 Tutor: Econ. William Caiche, My,

L.7. Alumas de: Administracion de Empresas $vo semestre - Paraledo |

2. ASPECTOS DE VALIDACION

Boena May
INDICADORES CRITERIOS "m'"‘"\',"' ““'n 4:: o | doms ::‘.""‘.""
: o (18 9 2
L CLARIDAD S s
Exth cxprocde o3 comducias "
| TN
JRIETIVIDAD meddi
TUALID Acdccsado al avasce de = D}
L ACTL AD cicacia v b lecascloga
4. ORGANLIACION Exarw o woncnas gca b
oLl - Comprereke o agectn on "
S SLFICIENCIA costadad v calidad
Adccsado para valoex sspocias s
AINTENCIONALIDAD |de s cdtmkpgem de b
luvmg&m
. CONSISTENCIA P e I e ~
ocatifco & & medieacin
Sidcmatoada om lax *»
§. COHERENCIA v imdic 4
La odnigun copok 3 s
v 4
METODOLOGIA o dd .
El mdnemeren o adeceado P
10 PERTINENCIA paa o proplemo de b
Ve Ewa

5 OPINION DE APLICABILIDAD

( X ) El estrumento puede ser aplicado, tal como estk elaborndo
) El instrumento debe ser mejorado antes de ser splicado y sevamente validado.

4. PROMEDIO DE VALORACION: Nevents y daco (9€)
Lugar y fecha: 10 de agoste de 2022 ‘

Ay
2

Firma del Experte Infermante
Abg. lsaure Honore Domo Mendoza.
C.L 130598597 Teléfomn N° 0999180247
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE
TRABAJO DE INVESTIGACION

ACIUIEN INTERESE CERTIF IO OFLIE:

Habicnds revisad b instrumenkis de o duaciin ser aplicados en ¢l Trabajo de blcgracion
Curriciiler “Extwdis de mercads para 8 ereselia de un segocle dedieado a la venia
de artiewlos pars ¢ bogar en el cawtin Sants Elena pravinela de Sants Elesa. afo
Hi¥YS. Manteads por b Srn. Shore Pauleit Encalsds Tumbsco doy por validads el
siguiente formate presentmdo

I. Enciitalis.

L& hemameeit amenomnsesle menciond rellga petinenig m ki preguniis en base al i
plasiteads. Ademis, & pidlis & la inforsesds g doull nodibirse pasi los fings d2l lema
cipecificads por la cgresada.

En tods cissin pusds cemifice e Bonis & b verdsd satonzinds al palicenams & & wso

sieain de ele dooumenio que s Conyvene o S inlen

La Libertad 10 e agosio de 2070

Aby. liauno Droies Medoss
Docente de la Carrers Admiinisrasion de Empireas,
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Cronograma de trabajo.

MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

PERIODO ACADEMICO 2022-1

MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 CIERRE PAO
2022-1
No. Actividades planificadas 27 914 16-21 2328 32::'::’:' 6-11 1318 20-25  [27Jun-2Julio 4-9 11-16 1823 25-30 1-6 8-13 15-20 22-27 ::::T' 5-10 1217
1 Propuesta de temas de investigacion por
parte de estudiantes
5 Presentacidon de Cronograma de
actividades
3 Revisidon de temas, Distribucidon de tutores
y especialistas
4 Presentacién de Planificacién TIC-2022-2
5 Aprobacién de la Planificacién UIC-TIC-
2022-2 por Consejo de Fcultad
6 Entrega de resolucién a tutores
7 Tutorias de los Trabajos de Integracion
Curricular:
8 Introduccién
9 Capitulo | Marco Tedrico
10 [Capitulo Il Marco Metodoldgico
11 |Capitulo Il Resultados
12 Conclusiones, Recomendaciones y
Resumen
13 |Certificado Urkund-Tutor
14 Entrega de informe por parte de los
tutortes
15 Entrega de archivo digital del TIC a
profesor guia
16 |Entrega de oficios a los especialistas
17 Informe de los especialistas (calificacién en
rubrica)
18 Entrega de archivo digital del Trabajo final
a la profesora guia
19 Sustentacién de los Trabajos de

Integracién Curricular
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Certificado de anti plagio.

1

8 Universidad Estatal

e . Peninsula de Santa Elena !isﬂ Biblioteca General

La Libertad, agosto 26 de 2022

CERTIFICADO
ANTIPLAGIO 001-TUTOR
WACR-2022

En calidad de tutor del trabajo de titulacion denominado “ESTUDIO DE MERCADO PARA
LA CREACION DE UN NEGOCIO DEDICADO A LA VENTA DE ARTICULOS
PARA EL HOGAR EN EL CANTON SANTA ELENA PROVINCIA DE SANTA
ELENA.", elaboradoporla estudiante SHARO PAULETT ENCALADA TUMBACO. de
laCarrera Administracion de Empresas, de la Facultad de Ciencias Administrativas de la
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, previo a la obtencion del titulo de
Licenciada en Administracion de Empresas, me permito declarar que una vez analizado en
el sistema antiplagio URKUND, luego de haber cumplido los requerimientos exigidos de
valoracion, el presente proyecto ejecutado, se encuentra con el 2% de la valoracion
permitida, porconsiguiente se procede a emitirel presente informe.

Adjunto reporte de similitud.

Atentamente,

A8 s
VhR
i Tyt CAICHE ROSALES

3% Bt b0
T %f:{-*..i

tapo;

Econ. William Caiche Rosales, Mgs.
CI.: 0907077259

DOCENTE TUTOR
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