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Resumen

La problematica del trabajo se centra en la falta de un negocio de articulos para
eventos sociales en la parroquia José Luis Tamayo, territorio en el cual las
celebraciones son muy comunes y los habitantes se ven en la obligacion de acudir
a cantones aledafios para poder adquirir los bienes necesarios en la decoracion de
sus eventos, ya que en estos lugares se les ofrece mayor diversidad en productos y
precios. Por tanto, el objetivo de esta investigacion es elaborar un estudio de
mercado en base a una encuesta focalizada en la creacion de un negocio de articulos
para eventos sociales en esta parroquia. En este sentido, se utilizo la investigacion
descriptiva para identificar las caracteristicas y aspectos relevantes del tema, a su
vez, se empled el enfoque cuantitativo que favorecio al momento de tabular los
datos obtenidos en las encuestas. De la misma manera, los métodos descriptivo y
analitico jugaron un rol importante, ya que mientras el primero detallaba e
identificaba minuciosamente datos relevantes del problema, el segundo, se encargd
de analizar las causales de dicha necesidad. Finalmente, se comprobo que en José
Luis Tamayo unicamente existen bazares, tiendas pequefias y locales de variedades
que proporcionan alguno de estos productos, sin embargo, al no ser un negocio
especializado en el tema no brinda mucha variedad en su oferta; entonces, se
determind que un emprendimiento de esta indole si tendria la aceptacion necesaria
porgue la mayoria de encuestados coincidieron en que al menos una vez al afio
organizan una celebracion.

Palabras claves: Estudio de mercado — negocio — necesidad — diversidad.



“MARKET STUDY FOR THE CREATION OF A SOCIAL EVENTS
BUSINESS IN THE PARISH OF JOSE LUIS TAMAYO, PROVINCE OF

SANTA ELENA, YEAR 2022”

AUTHOR:

Borbor Tigrero Joselyn lvette
TUTOR:

Lic. Pico Gutiérrez Eduardo, MSc.

Abstract

The problem of the work focuses on the lack of a business of articles for social
events in the parish José Luis Tamayo, a territory in which the celebrations are very
common and the inhabitants are obliged to go to neighbouring cantons to be able to
acquire the necessary goods for the decoration of their events, since in these places
they are offered a greater diversity of products and prices. Therefore, the objective
of this research is to elaborate a market study based on a survey focused on the
creation of a business of articles for social events in this parish. In this sense,
descriptive research was used to identify the characteristics and relevant aspects of
the topic, and a quantitative approach was used to tabulate the data obtained in the
surveys. In the same way, the descriptive and analytical methods played an
important role, since while the former detailed and identified in detail the relevant
data of the problem, the latter was in charge of analysing the causes of this need.
Finally, it was found that in José Luis Tamayo there are only bazaars, small shops
and variety shops that provide some of these products, however, not being a
specialised business in the subject, it does not provide much variety in its offer;
then, it was determined that a venture of this kind would have the necessary
acceptance because most respondents agreed that at least once a year they organise
a celebration.

Keywords: Market study — business — need — diversity.
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INTRODUCCION

Desde la antigiiedad los eventos sociales han sido parte de la vida diaria, ya
que generalmente la poblacion acostumbra a realizar celebraciones a causa de los
sucesos mas relevantes que se presentaban y que no podian pasar por alto, ya que
evidenciaban una gran algarabia que usualmente era compartida con amigos,
familiares y seres allegados. En este contexto, vale destacar que a nivel mundial las
festividades méas comunes solian ser las de caracter privado y entre ellas se mencionan
los cumpleaiios, las despedidas, bodas, bautizos, reencuentros, graduaciones,

reuniones familiares, entre otras.

Este tipo de festejos eran usuales y favorecian a la integracion social, ya que
en ellos se evidenciaba la participacion de varias personas que aportaban a que
determinada situacion especial se convierta en un momento memorable. Por esta
razén, algunos individuos han identificado una oportunidad de negocio al conocer este
tipo de tradiciones festivas y el Ecuador a pesar de que se encuentra en vias de
desarrollo es considerado como un pais que cuenta con altos niveles de
emprendimiento; por tanto, en él no se ha quedado atras la implementacion de

negocios que se dediquen a la comercializacion de articulos de eventos sociales.

Es por ello, que resulta importante destacar que en ciudades como Quito,
Guayaquil y Cuenca existen empresas que ofertan este tipo de productos al por mayor
y menor, lo cual es beneficioso porque a mas de satisfacer las necesidades de su
localidad, sirven de proveedores para los pequefios negocios existentes en todo el
territorio ecuatoriano, lo cual favorece considerablemente a aquellos que deseen
iniciar un emprendimiento en esta linea de negocios, pues, facilitan la obtencion de

mercaderias a precios asequibles.



Del mismo modo, en la provincia de Santa Elena se encuentran varios
establecimientos de articulos para todo tipo de evento social; sin embargo, la mayor
parte estdn ubicados en el canton La Libertad, ya que este lugar se caracteriza
principalmente por ser un sector comercial debido a la gran cantidad de negocios
existentes en dicha zona. Sin embargo, esta situacion ocasiona un desequilibrio con el
resto de cantones debido a que muchas veces los pobladores no logran satisfacer sus
requerimientos en el momento oportuno y dicha novedad genera insatisfaccién en los

pobladores.

En base a esto, vale sefialar que la parroquia José Luis Tamayo perteneciente
al canton Salinas carece de emprendimientos dedicados netamente a esta actividad,
por lo cual se evidencia una necesidad insatisfecha en su poblacion porque en este
lugar los eventos sociales son frecuentes y no existe un negocio que satisfaga
completamente dichas exigencias. Por este motivo, cuando una persona requiere de
algun articulo en especial para su celebracion debe acudir al cantén aledafio para
conseguir sus requerimientos sin problema alguno, pues, en dicha localidad existe

variedad de productos y precios que se adaptan perfectamente al comprador.

Por otro lado, cabe destacar que entre las celebraciones mas comunes de la
parroquia anteriormente mencionada se encuentran: las religiosas, que incluyen los
eventos a causa de fiestas patronales; las politicas, que generalmente se evidencian al
momento de realizar campafias o encuentros de un grupo de personas que persiguen
un fin comdn; y las sociales, que se refieren a eventos de caracter privado o familiar
ocasionados por cumpleafios, logros alcanzados, tradiciones, reuniones, entre otras
situaciones que se consideren relevantes y se conviertan en un motivo especial para la

organizacion de algun tipo de festejo.



En el planteamiento del problema se destaca que con el paso del tiempo en
el pais las tendencias en cuanto a eventos sociales han venido evolucionando dia tras
dia, ya que, de ser simples reuniones familiares con recursos de decoracion limitados,
actualmente, se crean eventos personalizados como fiestas de cumpleafios para nifios,
adolescentes y adultos con tematicas especificas; es decir, que cada vez las exigencias
de los consumidores en este sector empresarial son més fuertes. He alli donde surge la
necesidad de contar con negocios dedicados especificamente a cubrir dichos

requerimientos.

En la provincia de Santa Elena existen varios negocios de esta indole; sin
embargo, la mayoria de ellos se encuentran ubicados en el canton de La Libertad, esto
a causa de que este sector es considerado como el mas comercial debido a la gran
cantidad de actividades comerciales ejecutadas dentro de dicho territorio. No obstante,
esta situacion ocasiona que los pobladores de los cantones aledafios, no tengan a su
alcance los suficientes lugares apropiados en los cuales puedan realizar las compras
necesarias al momento de organizar sus eventos sociales, lo cual genera inconformidad

en la poblacién.

En este sentido, se percibe un desequilibrio en la presencia de los
emprendimientos de articulos para eventos sociales en los cantones Santa Elena y
Salinas, ya que estos dos sitios son principalmente caracterizados por sus balnearios
turisticos y no por el ambito comercial. Sin embargo, esta necesidad esta latente y
necesita ser satisfecha porque toda la poblacion de la provincia indistintamente del
sector al que pertenezca, debe tener la oportunidad de decorar a su gusto los diversos
eventos que organice para agasajar a su nucleo familiar, amigos, allegados o alguna

situacion que implique formalidad.



A nivel local cuando una persona decide realizar un evento social requiere de
varios implementos especiales y necesarios para que dicha celebracion goce de un
ambiente agradable y se convierta en un recuerdo inolvidable; por este motivo, es
sumamente importante que existan negocios que se focalicen Unicamente en la
comercializacion de articulos para todo tipo de evento, pero sobre todo es fundamental
que estos se encuentren al alcance de todas las personas, les ofrezca diversidad en los
productos y precios para que ellos tengan la libertad de escoger los articulos que méas

se adapten a su necesidad y cubran sus expectativas en el momento que lo requieran.

En la parroquia José Luis Tamayo son muy comunes las celebraciones ya sea
por fiestas patronales, dias festivos, cumpleafios, aniversarios, integraciones de
amigos o familia, entre otras; sin embargo, se evidencia un déficit de emprendimientos
que se dediquen a dicha actividad en este sector y a pesar de que en este lugar existan
bazares o locales de articulos varios, muchas veces la poblacién dificilmente logra
satisfacer sus necesidades, por la escases de negocios que se encarguen de ofertar
determinados implementos que se requieren para personalizar sus eventos y pasar un

momento agradable.

Es asi que se evidencia un verdadero problema entre los habitantes de la
parroquia Jose Luis Tamayo al momento de querer adquirir algun articulo en
especifico acerca de la celebracion que se vaya a realizar; por este motivo, se considera
necesario la creacion de un negocio dedicado a la comercializacion de articulos para
cualquier tipo de evento social, de modo que los habitantes de dicho sector no se vean
en la obligacion de trasladarse a cantones aledafios para satisfacer su necesidad. Sin
embargo, para esta accion es necesario realizar un estudio de mercado que permita

determinar si la implementacion de un negocio de esta indole es viable o no.



En consecuencia, se plantea la siguiente interrogante como formulacion del
problema: ;Como aporta un estudio de mercado en la creacion de un negocio de

articulos para eventos sociales en la parroquia José Luis Tamayo?

Considerando la necesidad insatisfecha de los habitantes de este lugar al
carecer de un negocio cuya actividad se enfoque netamente a la comercializacion de
articulos para todo tipo de eventos sociales que deseen ejecutar. Ademas, teniendo en
cuenta que uno de los beneficios que trae la realizacion de un estudio de mercado

previo para conocer la viabilidad y factibilidad de la implementacion del negocio.

El objetivo general del presente trabajo de investigacion es: Elaborar un
estudio de mercado mediante una encuesta focalizada en la creacion de un negocio de
articulos para eventos sociales en la parroquia José Luis Tamayo. Pues, con ello se
pretende indagar y profundizar sobre el mercado en el cual se plantea implementar
este tipo de negocio; ademas, al recabar informacion mediante la técnica anteriormente
mencionada se podréa analizar aspectos como la oferta y demanda de los articulos que

se desean comercializar.

Obijetivos especificos:

o Describir la situacion actual de la oferta que tienen los negocios de la parroquia
José Luis Tamayo en cuanto a articulos para eventos sociales.

o ldentificar la demanda insatisfecha de los articulos para eventos sociales que
se comercializan en la parroquia José Luis Tamayo.

o Determinar el nivel de aceptacion de la creacion de un negocio de articulos

para eventos sociales en la parroquia José Luis Tamayo.



Como justificacion de esta investigacién se indica lo siguiente: con la
finalidad de conocer si la creacion de un negocio de articulos para eventos sociales en
la parroquia José Luis Tamayo es realmente necesaria, es de suma importancia la
realizacion de un estudio de mercado que permita recabar informacion de primera
mano sobre la situacion actual del segmento al cual se va a dirigir este emprendimiento
con el fin de determinar si realmente los productos a ofertar van a cubrir o no las
necesidades y expectativas que requiere la poblacion; para ello, es fundamental

indagar en los gustos y preferencias del mercado objetivo.

En este contexto, vale sefialar que la implementacién de un negocio de esta
indole traeria consigo varios beneficios especialmente para la poblacion de esta
parroquia, ya que se evitaria que los habitantes se trasladen hacia los cantones aledafios
para conseguir los elementos necesarios para el evento social que quieran organizar;
de este modo, se ahorria el tiempo e incluso los recursos que implica la movilizacion
de un lugar a otro para realizar una compra, puesto que, ya se tendria a la disposicion
un negocio dedicado especificamente a dicha actividad en un territorio méas cercano al

cual podrian acudir de manera rapida en el momento en que lo requieran..

No obstante, hay que destacar que realizar un excelente estudio de mercado
trae consigo grandes beneficios donde se resalta la minimizacion de errores, ya que
con los datos recolectados se puede tomar mejores decisiones y actuar en funcion de
ellas; pero lo mas importante es que ayuda a que la oferta a presentar al publico
realmente se acople a las especificaciones indicadas y sugeridas por los posibles
clientes para poder cubrir eficientemente las necesidades presentes en la poblacion de
José Luis Tamayo, de esta manera se pretende que poco a poco el negocio a

implementar vaya posicionandose en el mercado.



Otro aspecto a destacar es el tipo de investigacion, y en este caso se utilizé la
investigacion descriptiva con idea a defender, esto con el proposito de obtener
informacion de fuentes fidedignas que permitan establecer criterios con sustentos
validos y confiables, que favorezcan a la realizacién de un analisis profundo acerca
del tema en estudio, resaltando los aspectos mas relevantes del mismo; en otros

términos, se pretende enfatizar en las caracteristicas mas importantes esta tematica.

En cuanto a la idea a defender se indica que la realizacién de un estudio de
mercado aportara en la creacion de un negocio de articulos para eventos sociales en la
parroquia José Luis Tamayo. Ademas, se identifica al estudio de mercado como la
variable independiente y a la creacion de un negocio como la variable dependiente.
Es si que, el presente trabajo de investigacion consta de 3 capitulos; el primero
corresponde al marco teorico, el cual estad conformado por antecedentes, bases tedricas
e incluso por fundamentos que favorecen a mejorar la comprension de la temética en

estudio.

El segundo capitulo pertenece a la metodologia, y en él se definio el tipo de
investigacion, los métodos a utilizar, la poblacién y la muestra; seguido de esto, se
determinaron cudles serian los instrumentos y técnicas de recoleccion de datos que se
aplicara. Posterior a aquello, se tiene a los resultados y discusion, los mismos que
reposan en el tercer capitulo donde se realizd un analisis exhaustivo para determinar
las diferentes situaciones enmarcadas a la realidad evidenciadas a lo largo del proceso
de investigacion. Finalmente, se plantean las respectivas conclusiones y

recomendaciones generales del estudio realizado.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes

En primer lugar, Sdnchez (2015) en su “investigacion de mercado de una nueva
empresa de fiestas para estudiantes” busca analizar la reaccion del cliente ante la
introduccién de un nuevo negocio de eventos para universitarios, tales como fiestas y
formas de diversion para ellos; asi, se intentaba indagar en las necesidades, gustos y
preferencias presentes en los consumidores que forman parte del publico objetivo.
Para ello, primero se recopil6 la informacidn obtenida en los sondeos realizados sobre
los datos de interés y el sector al cual pertenece la empresa; posteriormente, se ejecuto
una investigacion de mercado utilizando técnicas de caracter cualitativo como los
focus group para poder obtener informacién de primera mano y conocer los diversos
pensamientos de los entrevistados; asimismo, se emplearon técnicas cuantitativas al
momento de tabular los datos recabados a través de la encuesta on-line aplicada a los
clientes potenciales. Entre los resultados se pudo evidenciar que el pablico al cual se
va a dirigir el negocio es a aquellos estudiantes cuya edad media es de 21 afios;
ademas, se comprob0 que esto si contratarian los servicios ofertados, lo cual resulta
satisfactorio ya que es un buen indicador cuando se quiere lanzar al mercado un nuevo
proyecto. En conclusion, la idea de negocio goza de innovacion, ya que entre sus
propuestas se encuentra el party bus que resulta novedoso y entretenido por los
servicios que se ofrecen dentro del mismo y el pack Premium que fue disefiado para

macro fiestas, celebraciones llamativas y creativas.
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Del mismo modo, Pefia Rodriguez (2017) en su trabajo de investigacion
denominado “La importancia del estudio de mercado para un proyecto de inversion
caso: una microempresa prestadora de servicios para eventos” pretende realizar una
guia de investigacion de mercado para satisfacer las necesidades de los clientes y
tomar decisiones adecuadas, direccionando correctamente al emprendedor para que
pueda enfrentar los retos de la competencia; puesto que, tener una guia de estudio de
mercado conlleva a la obtencion de informacion més confiable y precisa. Para ello, se
utilizo el tipo de investigacion documental que permitié analizar varias partes del
proyecto y posteriormente se realizd una investigacion de campo que sirvié para
identificar tanto la oferta como la demanda del negocio, sus preferencias y
necesidades. Los resultados obtenidos indican que mediante la herramienta del estudio
de mercado se definio el segmento hacia donde va dirigida la microempresa, el tipo de
servicio que necesitan los clientes, las caracteristicas del consumidor al cual se
pretende satisfacer considerando sus gustos y preferencias, nivel de ingresos y
atencion personalizada. En conclusion, se tuvo una vision amplia sobre el panorama
tanto de la situacion actual como futura de la organizacion, por lo cual se determina
que con la guia de estudio de mercado desarrollada en esta investigacion, la Ex
Hacienda Santiago Ovando se beneficiara porque se convertira en un sitio
autosuficiente para que pueda mantenerse y que sus ingresos ya no sean a base de la
agricultura y ganaderia como fue durante muchos afios, sino mas bien, que sean a
causa del alquiler sus instalaciones para cualquier tipo de evento social; por tanto, este
lugar debe ser agradable y confortable, pero sobre todo la atencion brindada tiene que

ser lo més personalizada posible para que el cliente se vaya satisfecho.
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Por otro lado, Miranda Burgos et al. (2021) en su articulo de revista titulado
“Analisis de mercado para la comercializacion de estevia en plantas y sus derivados,
en el canton Montalvo — Ecuador” tenian como objetivo principal determinar tanto la
demanda como la factibilidad al momento de implementar un negocio local dedicado
a la venta de plantas y derivados de este producto en dicho canton, pues resulta
indispensable realizar un estudio de mercado previo a la implementacion de una nueva
empresa para poder conocer de primera mano la factibilidad de la misma, y a su vez,
definir los pardmetros de aceptacidon que se tendria en el mercado objetivo. Por tal
razén, en la metodologia se emple6 una encuesta semiestructurada, donde se considero
dos componentes: el primero fue de caréacter descriptivo referencial de las personas
encuestadas y el segundo planteaba las interrogantes necesarias para analizar el
mercado del emprendimiento; para esto, se tuvo una poblacién de aproximadamente
28372 habitantes de los cuales se tom6 una muestra de 379 personas. Como resultados
se evidencié que un 50% de los encuestados utilizan el azGcar como primer
endulzante, el 13% desconoce de este producto y el 66% estan predispuestos a emplear
la estevia como endulzante; por tal motivo, se considera que existe una gran
probabilidad de compra de este producto, ya sea como té o como polvo. En conclusion,
con el analisis realizado se determind que la poblacion encuestada acoge
positivamente la idea de establecer este tipo de negocio en el canton Montalvo; no
obstante, ciertas personas muestran poco interés por el consumo de estevia, ya que
desconocen sus propiedades nutricionales y fito terapéuticas, por tanto, se debe

difundir una excelente campafia publicitaria para mejorar dicha situacion.
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De igual manera, Morocho Sanchez et al. (2022) en el “Estudio de mercado de
una App para los consumidores del Terminal Terrestre de la ciudad de Machala para
el afio 2021 mencionaban que hoy en dia el comercio digital se ha convertido en una
tendencia aplicada en la mayor parte de negocios o empresas; por tal razon, dicho
trabajo tuvo como objetivo identificar cuales son los factores de atraccion para utilizar
una aplicacion movil que permita comprar u obtener informacion del Centro
Comercial Terminal Terrestre. Para su ejecucién se empled una investigacion de
caracter cualitativa a los habitantes de Machala, asimismo, se hizo uso del disefio no
experimental exploratorio, de campo, de corte transversal. Por otro lado, hay que
destacar que la técnica para la recolecion de datos aplicada en este estudio fue la
encuesta, y para ello se consider6 una poblacion de 30.000 personas que acudieron al
Terminal Terrestre Machala durante el afio 2021, a partir de ello, con ayuda del
muestreo aleatorio simple se selecciond una muestra de 380 habitantes para aplicar el
respectivo instrumento. Posterior al analisis de las variables mediante la tabulacion de
los datos, los resultados revelan que 293 encuestados compran en este centro comercial
motivados por las necesidades que se les presente; del mismo modo, se destaca la
importancia que tiene el uso de la aplicacion movil para encontrar datos relevantes
como las ofertas y promociones para posteriormente comprar mediante la app en los
locales existentes en dicho lugar. Finalmente, el estudio se concluyé indicando que el
disefio de esta aplicacion ayudod mucho par al aumento de ventas y visitas al Centro
Comercial Terminal Terrestre de Machala; pues, el 97% de encuestados mostré su
grado de conformidad en cuanto al uso de estas plataformas que permiten comprar a

través de internet.
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1.2. Bases tedricas

1.2.1. Estudio de mercado

De acuerdo a las aportaciones de Prettel (2016) un estudio de mercado esta
orientado a la obtencion de datos puntuales y de facil aplicacion para la toma de
decisiones de un tema en especifico; es decir, que hace referencia al analisis
cuantitativo y cualitativo que permite tomar decisiones correctas al momento de
establecer un negocio o al momento de querer mejorar determinadas situaciones del
mismo, ya que dicho sondeo permite identificar los gustos y preferencias de los
consumidores, encontrar el modo més adecuado para relacionarse con ellos y sobre

todo contribuye a la identificacion de las oportunidades.

Por otra parte, Kotler & Lane (2016) mencionan que en un estudio de mercado
intervienen varios componentes y entre ellos se encuentra la oferta, demanda, clientes,
ventas, canales de distribucion, precios, entre otros; los mismos que conformes a lo
expuesto por Merino et al. (2015) permiten extraer informacion actual y pertinente del
entorno al cual se va a enfrentar el egmprendedor al momento de establecer su negocio

en determinado lugar.

De este modo, se evidencia el aporte significativo que brinda la realizacion de
un estudio de esta indole, puesto que, al realizar esta indagacion se logra conocer la
situacion actual del mercado al cual se desea entrar y en base a ello decidir si
implementar el proyecto es viable o no. Sin embargo, si no se llegase a realizarlo
previo al lanzamiento de un negocio es muy probable que dicha idea de negocio no

tenga el éxito esperado y se conduzca directamente al fracaso.
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1.2.1.1. Oferta

Para Goolsbee et al. (2015) la oferta se define como la cantidad de un producto
0 servicio que los productores estan dispuestos a comercializar en el mercado para
satisfacer la demanda a un precio determinado; pues, como menciona Pérezsoto
Romero (2018) su principal objetivo es cubrir las necesidades de la comunidad y a su
vez de generar beneficios para su establecimiento. No obstante, para que tenga
aceptacion debe mostrarse novedosa, asequible y tiene que ser de excelente calidad

para que llame la atencion del publico.

1.2.1.1.1. Precio de venta

Segun Coello Huaccoto & Huaman Abarca (2019) se puede definir como el
monto econémico que pagan los clientes al momento de adquirir los beneficios de un
producto o servicio. Sin embargo, para fijarlo se debe tomar en consideracién el
margen de utilidad que quisiera obtener por cada venta realizada; ademas, hay que ser
muy minuciosos ya que este precio tiene que estar ajustado al nivel adquisitivo de su
mercado objetivo y sobre todo no debe ser mayor que el de la competencia; pues, una

mala fijacion de precios puede conllevar incluso a que la empresa fracase.

Por esta razén, Armesto et al. (2015) alegan que el precio no solo se refiere al
valor o dinero pagado por la adquisicion de un bien o servicio, sino también se
relaciona con las voluntades y percepciones que son cambiadas por beneficios reales;
es decir, que al momento de asignarlo toma en consideracion aspectos como el tiempo,
la atencion y cada uno de los esfuerzos aplicados en la elaboracion de los productos o

la prestacion de servicios.
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1.2.1.1.2. Calidad

Por un lado, Lépez Alcantara & Gémez Agundiz (2018) mencionan que es un
factor de suma importancia en las organizaciones porque resulta muy Util para que
estas logren ser reconocidas en el mercado; pues, usualmente la calidad se origina a
base de la percepcidn que los clientes crean a partir de su conformidad con el producto
adquirido o el servicio contratado, ya que el cliente va a considerar de menor o mayor

calidad el bien, de acuerdo al nivel de satisfaccion de su necesidad.

Por esta razén, Jabaloyes Vivas et al. (2020) comentan que la calidad es uno
de los objetivos principales dentro de cualquier tipo de actividad econdémica e incluso
considerando lo planteado por Ishikawa, este término consiste en el disefio, la
produccion y la elaboracion de un producto o servicio ventajoso, a un precio
econdmico y que cubra satisfactoriamente los requerimientos del consumidor, pues se

considera que la calidad de un bien empieza desde el inicio de su produccién.

1.2.1.2. Demanda

En cuanto a la demanda, Fischer y Espejo (2011) citados por Valencia
Guachamin (2017) expresan que hace alusion al volumen de personas que estan
dispuestas a adquirir los articulos o a contratar los servicios que oferta alguna
organizacion. Sin embargo, Parkin & Loria (2015) aclaran que no siempre la cantidad
que requieran los consumidores va a ser el monto de bienes o servicios adquiridos; y,
en otros casos, la cantidad demandada va a exceder las unidades disponibles. Por esta
razon, es de suma importancia analizarla correctamente para poder satisfacer las

necesidades de los consumidores de forma eficiente.
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1.2.1.2.1. Decision de compra

En primera instancia, es necesario destacar que Bautista Valhondo (2020)
afirma que la palabra decidir significa elegir, por tanto, se puede decir que una decision
es una determinacién o arreglo hecho sobre una cosa en particular. Generalmente, se
toma decisiones cuando se quiere iniciar o finalizar alguna situacion; en el contexto
comercial, se define como decision de compra y engloba las diversas etapas por las

cuales atraviesa un comprador cuando necesita un bien o servicio en especial.

Por otra parte, Diaz Domiinguez (2018) expresa que este proceso se enfoca
directamente al publico consumidor y se refiere a las decisiones que el potencial
cliente toma previo, durante y posterior a una compra ya sea de un bien o servicio.
Ademaés, menciona que en este tipo de decision influyen variables como: la calidad y
el disefio del producto, la marca, el precio, las formas de pago, la atencion brindada u

otros aspectos que el cliente considere relevantes para decidirse.

1.2.1.2.2. Satisfaccion del cliente

De acuerdo a Rumin Hermoso (2019) se trata del cumplimiento de las
expectativas derivadas de las carencias 0 necesidades que presenta el cliente y con
cuales se debe encontrar la manera adecuada de lograr una ventaja sobre los
competidores; pues, si los consumidores estan satisfechos, cumplen o superan sus
expectativas, se lograra el objetivo, pero hay que tener en cuenta que si estas son
demasiado altas y el cliente no es satisfecho, sera dificil restaurar la imagen de marca
del negocio. Por esto, Arenal Laza (2019) menciona que es necesario oir a la clientela
para poder conocer y analizar su nivel de satisfaccion para poder mejorar

continuamente.
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1.2.1.3. Mercado

Considerando lo expuesto por Olivera Novelo (2015) se define al mercado
como un conjunto de individuos que desean y pueden adquirir un producto ya sea
tangible e intangible; ademas, agregan que este no solo se refiere a un espacio fisico,
sino también al conglomerado o agrupaciones de personas. En cambio, Acufia
Rodriguez & Acufia Rodriguez (2020) puntualizan que un mercado es todo aquel
contexto en el cual se evidencia la compraventa de bienes, se intercambian

experiencias, ideas, informacion e incluso se efectlan transacciones comerciales.

1.2.1.3.1. Competencia

Analizar la competencia segun el criterio de Villanueva & De Toro (2017)
resulta importante porque trae consigo grandes beneficios; pues, ayuda a conocer y
comprender detalladamente el accionar de las demés empresas posicionadas en el
mercado, es decir, permite identificar sus fortalezas y debilidades. Pero, no es
suficiente con analizar unicamente lo que ocurre con las organizaciones actuales, ya
que no se debe descartar la idea de que surjan nuevos negocios y por ende también

hay que preocuparse por el progreso de los productos sustitutos.

No obstante, Soria Ibafiez (2017) agrega que identificar oportunamente a la
competencia y ubicar estratégicamente un negocio, son aspectos claves que permiten
alcanzar el éxito; puesto que, a partirg del sondeo ejecutado en la competencia se
disefian alternativas de mejora que contribuyen a la mejora continua de la empresa.
Cabe destacar que en dicho analisis se puede conocer la manera en codmo se comunican

con sus clientes, sus canales y medios de difusion.
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1.2.1.3.2. Necesidades del mercado

Una necesidad seguin Lopez Pinto et al (2015) se define como la insatisfaccion
ocasionada por la escasez de algo; pero, considerando lo expuesto por Kotler y
Armstrong (2007) citado por Ortiz Velasquez et al. (2015) las necesidades del mercado
hacen alusion a aquellos deseos que los clientes pretenden que les sea cubierto; por
esto, es de vital importancia que se indague sobre lo que verdaderamente quiere el
cliente antes de lanzar un producto al mercado porque de este modo poco a poco se

ganaria la fidelidad de los clientes potenciales.

1.2.2. Creacion de un negocio

Para Gonzélez et al. (2015) la creacién de una nueva empresa tiene efectos
muy positivos en la economia de un pais, tanto comerciales como sociales, por lo que
esta medida es muy recomendable por diversas instituciones ya sean politicas,
académicas u otras. Sin embargo, hay que destacar que este trabajo no siempre es facil
ya que en el camino se encuentran factores que entorpecen e imposibilitan esta tarea;
entre estos se mencionan los siguientes: falta de recursos e iniciativas empresariales,

carga fiscal excesiva, etc.

Por otro lado, Calderon Fandifio (2019) expone que la accion de crear una
empresa se relaciona con la palabra emprendimiento, pues, se parte de una idea de
negocios que al ser ejecutada aporta a la economia nacional. A pesar de aquello, no
hay que olvidar que no resulta suficiente poseer una idea buena ya que el éxito de la
misma dependera de los recursos disponibles y la predisposicion que se tenga para

encaminar correctamente al negocio hacia el logro de sus objetivos.
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1.2.2.1. Recursos

Para Gallardo Gallardo & Galiana Llasat, (2016) los recursos son los diversos
factores que se involucran en la cadena productiva, cuya presencia es de vital
importancia para asegurar la elaboracion de un buen producto y la sostenibilidad del
mismo dentro de la economia de la organizacion. Estos se clasifican en tangibles e
intangibles y de acuerdo a Eggers (2018) sirven como medios disponibles para el logro
de las metas; por ejemplo, si se desea fabricar algin bien se debe considerar los

recursos materiales, financieros, tiempo, entre otros.

1.2.2.1.1. Humanos

Con respecto a los recursos humanos, Prieto (2017) menciona que se definen
como todas las personas que conforman o integran la organizacion y le prestan sus
servicios a cambio de un salario. Sin embargo, la verdadera importancia de los
recursos humanos dentro de la empresa radica en la capacidad para responder positiva
y rapidamente a las metas y oportunidades de desempefio, pues, gracias a sus esfuerzos
se logra la satisfaccion del publico consumidor; por tanto, es necesario que el ambiente

en el que se desenvuelvan sea el més adecuado.

En este sentido, Ayala et al. (2021) reafirman lo anteriormente mencionado
exponiendo que este tipo de recursos juegan un rol fundamental dentro de las
empresas, debido a que poseen grandes habilidades, capacidades e intelecto que les
permiten desarrollar eficientemente las tareas encomendadas y por ende favorecer al
aumento de la competitividad. Por tanto, seleccionar el personal de la empresa no es

tarea facil ya que se deben constatar que cumplan con los estandares éticos.
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1.2.2.1.2. Tecnoldgicos

De acuerdo a Palomares Borja (2015) el equipamiento tecnoldgico es necesario
para gestionar el comercio minorista de forma eficaz y competitiva debido a que
proporciona una serie de servicios que ayudan a las empresas a establecer relaciones
directas tanto con los clientes como con los proveedores, asimismo, contribuye al
aumento de los ingresos, mejorar las operaciones y sobre todo a disefiar nuevas

estrategias que favorezcan al crecimiento empresarial.

De igual manera, Pérez Calle et al. (2021) afirman que el uso de la tecnologia
en las empresas resulta ventajoso porque apoyan a las diferentes funciones operativas
inmersas en la actividad econémica de la organizacion. Por tanto, se considera que
los recursos tecnoldgicos permiten mejorar continuamente la parte interna de la
misma, lo cual conlleva a un aumento constante de la eficiencia; ademas, hoy en dia
todo tipo de persona ya sea natural o juridica tiene acceso libre a las herramientas

tecnoldgicas lo cual favorece mas al desarrollo organizacional.

1.2.2.2. Localizacién

En conformidad a Cortéz Gomez, (2017) la localizacion se refiere
principalmente al lugar en el cual se desea establecer una empresa, para ello, es
necesario tomar en cuenta aspectos como: la visibilidad, el facil acceso, la afluencia
de clientes en determinado lugar, etc. Por otra parte, Bolivar Cruz et al. (2015)
exponen gue es decision del empresario elegir el lugar donde se establecera el negocio
y para ello se debe considerar aspectos como: la cercania a las materias primas,

disponibilidad
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1.2.2.2.1. Visibilidad

Es comun conocer que los pequefios negocios tienden a cerrar antes o durante
su primer afio de funcionamiento, y uno de los factores influyentes es la visibilidad
del negocio, ya que no solo es el producto que se oferte sino también el sitio donde se
decida comercializarlo. Por esta razén, Soria Ibafiez (2017) manifiesta que es de suma
importancia que el emprendimiento sea ubicado en un lugar transitado para que pueda
estar a la vista de la poblacion y que de esta manera logre llamar la atencién del cliente.
Para esto, Rodriguez Ardura et al. (2018) expresan que para volver atractivo este sitio,

es necesario hacer uso de las estrategias de marketing.

1.2.2.2.2. Proximidad con la demanda

Considerando lo expuesto por Aguilar Morales & Ocampo Carapia (2018) la
proximidad con la demanda se refiere principalmente a la cercania que tiene el negocio
con sus clientes, pues, esta oportunidad permite que se conozca oportunamente las
nuevas tendencias y necesidades presentes en el mercado para poder mejorar
continuamente; ademas, mantenerse cerca de los consumidores, es una excelente

alternativa para que ellos elijan siempre el negocio.

En este sentido, Quintero Soto et al. (2016) reafirman lo anteriormente
mencionado e indica que mientras mas cercanos se tenga a los clientes, se obtendra
mayor fidelidad de parte de ellos; puesto que, la proximidad con la demanda ayuda a
que los trabajadores consigan informacion util e importante de su clientela, la cual
resulta de mucha utilidad porque en base a ello se pueden unir esfuerzos y habilidades

para desarrollar productos innovadores que satisfagan sus necesidades.
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1.2.2.3. Comercializacion

En cuanto al area comercial, Martinez Conesa (2018) alega que hoy en dia
implica actividades como indagar sobre las necesidades presentes en los consumidores
para elaborar un bien que permita cubrir dichas expectativas, establecer un precio de
venta al publico, realizar la publicidad necesaria para dar a conocer el producto y
posteriormente definir los canales mas apropiados por los cuales va a ser la

distribucién del mismo.

Por otro lado, Torres Gomez, (2018) menciona que el departamento de
comercializacion es considerado como un vocero de los clientes dentro de la
organizacion, ya que es el encargado de estar en contacto frecuente con el pablico para
poder estar actualizados con los requerimientos de este; ademas, aclara que
generalmente en el proceso comercial de una empresa se debe hacer frente a la
competencia, proveedores y sobre todo estar siempre pendiente de los cambios
repentinos que se presentan en el mercado porque los gustos y preferencias de los

consumidores cambian con constantemente.

1.2.2.3.1. Ventas

Con relacion a lo expuesto por Giraldo Oliveros et al. (2016) una venta se
define como la forma de interaccion que realiza la empresa con sus clientes al
momento de ofrecerles un producto o servicio que satisfaga una necesidad. Cabe
mencionar, que este autor destaca dos ambitos en los cuales puede darse dicha accion:
la primera se refiere a las ventas de la empresa hacia su clientela y el segundo a las

que se dan de organizacion a organizacion donde el movimiento de dinero es mayor.
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En base a ello, Rivera Camino & Mas Herndndez (2015) destacan que estas se
ejecutan en cualquier contexto y no solo en los locales comerciales, exceptuando
aquellas que se efecttian a domicilio; asimismo, recalca que las ventas pueden darse
de manera presencial (tiendas fisicas) o en modalidad virtual mediante el uso de
internet (plataformas virtuales, sitios webs, redes sociales, ventas telefonicas); pese a
ser dos formas de interaccién con los consumidores, tienen la misma finalidad de

cubrir las exigencias de la demanda.

1.2.2.3.2. Logistica

Al hablar de logistica Heizer & Render (2015) exponen que con el pasar del
tiempo, los directivos de la organizacion buscan nuevas alternativas de canales de
distribucién que les permitan reducir su costo de venta sin dejar de lado la excelente
calidad del producto o servicio a ofertar. Por tal razon, (Silva Juarez, 2020) afirma que
se refiere a todas aquellas etapas o fases del proceso que deben seguir los productos o

servicios para poder llegar al consumidor final en el momento que este lo demande.

1.3.  Fundamentos legales

1.3.1. Constitucion de la Republica del Ecuador

Dentro de la seccidn novena titulada como personas usuarias y consumidoras,
articulo 52, se establece que los individuos tienen derecho a obtener algin bien o
servicio que goce de calidad y sobre todo que estos sean elegidos con total libertad;
por tal razon, se indica que se le debe brindar al consumidor la informacion precisa y
verdadera acerca de las caracteristicas especificas y el contenido de los bienes o

servicios previo a la adquisicion de los mismos.
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En otros términos, este apartado garantiza en primera instancia la libre
eleccion del consumidor en cuanto al producto o servicio que desee adquirir y a su vez
exige que los comerciantes proporcionen la informacion real y necesaria de su oferta
para evitar situaciones desfavorables posteriormente; pues, en caso de que se vulnere
dicho derecho y se entregue bienes o servicios que carezcan de calidad, se procederan

a aplicar las respectivas sanciones e indemnizaciones.

1.3.2. Ley orgénica de emprendimiento e innovacion

Esta ley impuesta por la Asamblea Nacional de la Repulblica del Ecuador
(2020), en su capitulo 111 denominado fomento al emprendedor y creacion de nuevos
negocios, articulo 12, trata del Registro Nacional de emprendimiento y en él se
establece que todo tipo de persona ya sea natural o juridica debe reflejar en el RNE
para obtener los beneficios previstos en la ley. Para ello, el negocio no debe superar
un namero de 49 trabajadores y sus ventas tampoco deben exceder los 1.000.000;

ademas, tiene que tener una antigiiedad no mayor a cinco afos.

1.3.3. Ley Orgénica de Regulacién y Control del Poder de Mercado — Art.38

Considerando el articulo 38 numeral 1 de la ley anteriormente mencionada y
emitida por la Superintendencia de Control del Poder de Mercado (2011) se determina
que a través de sus organismos, ejerce varias atribuciones donde una de ellas consiste
en ejecutar las indagaciones de mercado que se estime convenientes. Para ello, este
ente, estard en todo su derecho de solicitar tanto a particulares como autoridades

publicas los documentos y la colaboracion que se requieran.
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1.3.4. Ley de Companiias — Art.2

En el articulo 2 de la Ley de Compafiias emitida por la Superintendencia de
Compafiias, Valores y Seguros (2018) se evidencia que existen cinco tipos de
compafiias entre las cuales se encuentra: La compafiia en nombre colectivo, la
compafiia en comandita simple, la compafiia de responsabilidad limitada, la compafiia
anonima; y, la compafiia es economia mixta. En este caso, al momento de crear un
negocio de articulos para eventos sociales se ha considerado que el mismo se ajuste a

los lineamientos de una compafiia de responsabilidad limitada.

Por esta razén, vale sefialar que de acuerdo al articulo 92 de esta misma ley,
las compafiias de esta indole pueden ser conformadas por dos 0 mas integrantes y son
caracterizadas por responder Unicamente hasta el valor de cada aporte que cada
persona haya hecho. Ademas, considerando el articulo 93 plantea que esta estructura
legal es aplicada netamente a las empresas de cardcter mercantil; sin embargo, los

integrantes que la constituyen no reciben la calidad de comerciantes.
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CAPITULO 11

METODOLOGIA

2.1. Tipo de Investigacion

La investigacion descriptiva segun Baas Chable et al. (2015) es aquella que
pretende detallar las caracteristicas, propiedades, perfiles y demés datos importantes
del estudio a realizar. Por tanto, para efecto del presente trabajo resulté muy util ya
que, al centrarse en revisar profundamente el tema en analisis, se identificd las
caracteristicas y aspectos mas relevantes del mismo. Por tanto, al emplearla se pudo
conocer los niveles de aceptacion que tendria la implementacion de un negocio de esta
indole en la parroquia de José Luis Tamayo, pero sobre todo se determiné si la

creacion de un negocio de eventos sociales en este territorio resultaria viable o no.

También, se empled el enfoque cuantitativo el cual es caracterizado por
recolectar y analizar la informacién obtenida mediante la aplicacion de instrumentos
previamente estructurados, lo cual lo convierte en un gran aporte al momento de
analizar cada uno de los comentarios emitidos por las personas participantes de la

encuesta disefiada para recolectar datos relevantes de la temaética.

En este sentido, vale mencionar que esta orientacion cuantitativa jugo un rol
importante en el transcurso de la investigacion, debido a que los resultados obtenidos
fueron cuantificados de manera oportuna y precisa, y asi se pudo palpar de cerca la
realidad del tema en estudio; puesto que, al tabular se consiguié resultados efectivos
y veraces que favorecieron en la toma de decisiones acerca de la viabilidad de crear

un negocio de articulos para eventos sociales en la parrogquia José Luis Tamayo.

28



2.2.  Métodos de investigacion

2.2.1. Método inductivo

De acuerdo a Pimienta Prieto & De La Orden Hoz (2017) el método inductivo
como su nombre lo indica se basa en la induccién y a través de este, el investigador
llega a conclusiones generales, a partir de la observacién y analisis de ciertos hechos
que se consideran verdaderos, los mismos que estan basados directamente en la
experiencia. A través de la induccion se pudo establecer generalidades acerca del
entorno donde se pretende establecer el negocio de articulos para eventos sociales,
identificando a los posibles competidores del emprendimiento, asi como las

oportunidades de desarrollo del mismo.

2.2.2. Método analitico

Por su parte, Trejo Sdnchez (2021) expresa que el método analitico se enfoca
basicamente en la desegregacion o descomposicion de cada parte que conforma un
todo, de esta manera, pretende conocer a breves rasgos los elementos principales asi
como las causas y efectos del tema en estudio; es decir, que considera aspectos

generales para llegar a conclusiones especificas.

En este sentido, se evidencia que gracias a este método se logro entender las
principales causas que ocasionan la problematica en estudio: y a su vez, permitio
analizar oportunamente cada opinion emitida por los encuestados con relacion a la
necesidad insatisfecha existente en esta parroquia, lo cual resultd util para poder
determinar el nivel de aceptacion que tendria un negocio de esta indole e incluso

identificar los principales factores que influyen en las decisiones de compra.
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2.3. Poblacién y muestra

2.3.1. Poblacién

En cuanto a la poblacién, Perez et al. (2020) comentan que se refiere al
conjunto de elementos totales sobre los cuales se va a realizar un estudio. En este caso,
la poblacion se definié considerando la base de datos del Gobierno Auténomo
Descentralizado de José Luis Tamayo, donde se detalla que, de acuerdo a las
estadisticas del ultimo censo realizado en el Ecuador en el afio 2010, esta parroquia

cuenta con aproximadamente 20.000 habitantes entre hombres y mujeres.

Sin embargo, la poblacién objetivo son aquellas personas consideradas como
econdmicamente activas, ya que gracias a ellas la economia de la parroquia se
mantiene en constante movimiento, pero en la actualidad no hay datos estadisticos
confiables ni precisos que proporcionen la cantidad exacta de individuos que se
encuentren en esta situacion; por lo tanto, se ha considerado a la poblacion general

para la ejecucion del presente trabajo.

2.3.2. Muestra

Segun Bologna (2018) se denomina muestra al subconjunto o parte de la
poblacion que ha sido elegida para el estudio cuyas técnicas son de caracter
probabilistico y no probabilistico. En base a ello, el tipo de muestreo que se aplicé en
la presente investigacion es el no probabilistico por conveniencia, puesto que, para
aplicar el instrumento de recoleccion de datos se escogié el 1% del total de los

habitantes de José Luis Tamayo independientemente del barrio al que pertenezcan.
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En otros términos, vale mencionar que la muestra utilizada fue de 200 personas
y para dicho levantamiento de datos, se prioriz6 las respuestas de los habitantes que
cumplen las caracteristicas de la PEA, es decir, aquellos que cuenten o hayan tenido
un trabajo porque de ellos depende la economia de la parroquia. Asimismo, se
considerd la disponibilidad de tiempo que poseia tanto el investigador como los

habitantes de la parroquia para emitir sus opiniones acerca del tema en estudio.
2.4.  Disefo de recoleccion de datos
2.4.1. Técnica

En este estudio se utilizd la encuesta, la misma que segun Garcia Dihigo (2016)
se caracteriza por recolectar informacion mediante preguntas claras y bien
estructuradas que guarden estrecha relacion con las variables identificadas. Cabe
destacar, que esta se apoy0 en el instrumento del cuestionario, el cual pretende que los
encuestados no encuentren dificultad al momento de emitir su criterio y que la

encuesta solo disponga de interrogantes importantes y de facil interpretacion.
2.4.2. Instrumento

En cuanto al cuestionario, Naupas Paitan et al. (2018) comentan que este
instrumento apoya a la técnica de la encuesta y estd conformado por un conjunto de
interrogantes estrechamente relacionadas con los objetivos, las variables, dimensiones
e indicadores planteados en el trabajo de investigacion, redactadas de manera
coherente y presentadas de forma secuencial y ordenada, con la finalidad de

comprobar la hipotesis o defender la idea propuesta al inicio del estudio.
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2.4.3. Procesamiento de los datos

Al finalizar el levantamiento de informacion mediante las encuestas online, los
datos recolectados fueron tabulados con ayuda del programa Microsoft Excel; pues,
es evidente que esta herramienta permite gestionar, ordenar y agrupar de manera
correcta los datos obtenidos en el cuestionario. Posteriormente, se indago en la
informacion recabada con la finalidad de analizarla detalladamente, comprenderla e
interpretarla para tomar las decisiones més acertadas y sobre todo emitir los resultados

hallados de forma precisa.
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CAPITULO I11

RESULTADOS Y DISCUSION

3.1. Analisis de datos

Tabla 1
Género
Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 117 58,5%
Masculino 83 41,5%
LGBTI 0 0,0%
Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 1
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Es evidente que el 58,5% de los encuestados fueron de género femenino, ya que
generalmente son las mujeres quienes se encargan de la organizacion y decoracion de
los eventos sociales que se efectian en el nucleo familiar; por tanto, sus opiniones
fueron muy valiosas. No obstante, el 42% de la informacion recabada fue emitida por
personas de género masculino, quienes en varias circunstancias también se ven

inmersos en la adquisicion de articulos para eventos de esta indole.
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Tabla 2

Edad
Edad Frecuencia Porcentaje
18 — 25 afios 98 49,0%
26 — 32 afios 58 29,0%
33 -39 afios 25 12,5%
40 afios en adelante 19 9,5%
Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 2
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Considerando las estadisticas presentadas, el 49% de las personas participantes en la
encuesta indicaron que tienen entre 18 a 25 afios de edad, por lo cual se deduce que
las opiniones de la poblacion mas joven es aquella que predomin6 al momento de
levantar informacion relevante para el tema en estudio. Asimismo, el 29% se
encuentran en el rango de 26 a 32 afios, el 12,5% a los habitantes que tienen de 33 a
39 afos y posteriormente el 9,5% de encuestados fueron de 40 afios en adelante. En

este sentido, se evidencia que los datos son de personas de edades variadas.
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Pregunta 1: ;Con qué frecuencia realiza usted un evento social?

Tabla 3

Frecuencia de evento social

Frecuencia de evento social Frecuencia Porcentaje
Anualmente 103 51,5%
Mensualmente 33 16,5%
Semanalmente 10 5,0%
Semestralmente 30 15,0%
Trimestralmente 24 12,0%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 3
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

El 51,5% de los encuestados mencionaron que al menos ejecutan un evento social cada
afio debido a los fuertes gastos que incluye su organizacion. Sin embargo, el 16,5%
realizan algun tipo de evento social cada mes, pues consideran que las fechas y
momentos especiales no deben pasar desapercibidas sino que tienen que convertirse
en un momento memorable. No obstante, el 15% y el 12% lo hacen trimestral y

semestralmente; es decir, Gnicamente cuando se considere necesario.
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Pregunta 2: ;Qué tipo de evento social comUnmente organiza?
Tabla 4

Evento mas usual

Evento més usual Frecuencia Porcentaje
Fiestas de cumpleafios 160 80,0%
Bautizos 8 4,0%
Baby shower 10 5,0%
Matrimonio 10 5,0%
Graduaciones 7 3,5%
Otros 5 2,5%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 4
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Se determind que el evento mas usual son las fiestas de cumpleafios, pues el 80% de
participantes afirmé que sus celebraciones son en su mayoria de esta indole. Del
mismo modo, el 5% coincidio en que los matrimonios y baby shower son los méas
comunes para ellos; en cambio, el 4% indicaron que solo organizan eventos por
motivos de bautizos o graduaciones y el 3% expresaron que los eventos mas frecuentes

que tienen estan enmarcados a los eventos escolares y aniversarios.
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Pregunta 3: ;Cudl es el aspecto que considera usted mas importante al momento de

organizar algun tipo de celebracion?

Tabla 5

Aspecto mas importante

Aspecto mas importante Frecuencia Porcentaje
Animacion 36 18%
Buffet 8 4%
Espacio de diversion 28 14%
Tematica / decoracion 128 64%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 5
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

El 64% de habitantes considera que el aspecto mas importante en un evento social es
elegir correctamente la tematica y decoracion de su celebracion, ya que esto le dara el
toque de originalidad y sobre todo la hara atractiva ante el pablico. Seguido de esto,
el 18% se centra mas en la animacion porque de ello depende que el evento goce de
un buen ambiente que permita salir de la rutina, pero el 4% considera dichos aspectos

secundarios y prefiere brindar a sus invitados un buen buffet.
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Pregunta 4: ;Existe algin negocio dedicado netamente a la venta de articulos para

eventos sociales en su localidad?

Tabla 6

Negocio de eventos sociales

Negocio de eventos sociales Frecuencia Porcentaje
Definitivamente no 48 24,0%
Definitivamente si 13 6,5%
No 108 54,0%
Si 31 15,5%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 6
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Segun el 15,5% de personas encuestadas coincidieron que en la parroquia José Luis
Tamayo si existen negocios de articulos de eventos sociales e incluso el 6,5%
reafirmaba dicha postura porque en este territorio existen bazares y pequefias tiendas
que comercializan dichos productos. Sin embargo, el 54%, alegaban que no existe un
local especifico que proporcione articulos Unicamente de esta indole, lo cual ratifica

la necesidad actual en la poblacion de esta localidad.
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Pregunta 5: ;Ddnde adquiere usualmente articulos para eventos sociales?

Tabla 7

Lugar usual de compra

Lugar usual de compra Frecuencia Porcentaje
Bazares 63 31,5%
Cincuentazos 44 22,0%
Tiendas 92 46,0%
Otros 1 0,5%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura7
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Los datos recolectados muestran que el 46% de personas encuestadas adquieren este
tipo de articulos en las tiendas méas cercanas a su domicilio; asimismo el 31,5% opta
por acudir a bazares donde suelen encontrar mayor variedad en los productos de esta
indole. No obstante, el 22% de ellos comentd que prefieren adquirir los bienes para
sus decoraciones en los cincuentazos, esto a causa de la diversidad de productos y

comodidad de precios gue manejan estos negocios.
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Pregunta 6: ;Con qué frecuencia ha adquirido articulos de eventos sociales en los

siguientes lugares?

Tabla 8

Frecuencia de compra

Siempre Generalmente A veces Nunca
F % F % F % F %
Centro de Jose Luis

15 8% 21 11% 83 42% 81 41% 100%
Tamayo

Centro de La Libertad 113:57% 67 34% 15 8% 5 3% 100%
Centro de Santa Elena 9 5% 30 15% 70 35% 91 46% 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

items Total

Figura 8
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Con relacion a la informacion recolectada es evidente que el 57% personas realizan
sus compras de articulos para eventos sociales en el centro del canton La Libertad,
esto a causa de que en dicho territorio se encuentran varios negocios dedicados a esta
actividad economica, por lo tanto, brinda a la poblacion mayores alternativas de
compra a precios asequibles a la economia de ellos. No obstante, el 8% personas

prefieren comprar en el centro de Jose Luis Tamayo y 5% en Santa Elena.
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Pregunta 7: ¢Cuales son los articulos de eventos sociales que considera

indispensables en un negocio de esta indole?

Tabla 9

Articulos indispensables

Articulos indispensables Frecuencia Porcentaje
Globos 142 71%
Tarjetas de invitacion 84 42%
Pifiatas 92 46%
Velas 92 46%
Sorpresas 138 69%
Guirnaldas 128 64%
Detalles personalizados 121 61%
Otros 1 1%
Total encuestados 200
Total respuestas 798

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 9
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Los globos (71%), las sorpresas (69%), guirnaldas (64%) y detalles personalizados

(60,5%) son los elementos que segun los encuestados no deben faltar en un negocio

de eventos sociales; ya que, su presencia es fundamental para las decoraciones en

pequefias, medianas y grandes celebraciones que se deseen realizar. Después, se

encuentran las pifiatas y las velas (46%) y un (0,05%) que propone que los cafiones de

confeti y manteles también son indispensables para un evento memorable.

41



Pregunta 8: ;Cuél es el factor que influye en su decision de compra?

Tabla 10

Decisién de compra

Decision de compra Frecuencia Porcentaje
Calidad 33 16,5%
Disefio 78 39,0%
Personalizacion 26 13,0%
Precio 63 31,5%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 10
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

El factor que influye en la decision de compra del 39% de participantes es el disefio,
ya que hoy en dia es muy comun realizar celebraciones con tematicas y por ende se
requieren de disefios apropiados para la decoracion; sin embargo, el 31,5% de ellos
considera sobre todo el precio ya que una buena decoracion conlleva gastos y por ende
los clientes siempre prefieren los precios mas bajos. Asimismo, el 16,5% prefieren

articulos de calidad y el 13% personalizados.
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Pregunta 9: ;Por qué medio le gustaria conocer més sobre el negocio?

Tabla 11

Medio de informacion

Medio de informacion Frecuencia Porcentaje
Radio 21 10,5%
Redes sociales 150 75,0%
Tarjetas de presentacion 15 7,5%
Volantes 14 7,0%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 11
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

El 76% de encuestados manifestaron que prefieren informarse del negocio a través de

las redes sociales, pues, actualmente estas herramientas tecnoldgicas se han convertido

en un aliado para los negocios y la mayor parte de la poblacién tiene acceso a ellas, lo

cual facilita la difusion de cualquier tipo de informacion de manera masiva. No

obstante, hay habitantes que prefieren la publicidad tradicional mediante radio

(10,5%), tarjetas de presentacion (7,5%) y volantes (7%).
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Pregunta 10: ¢En qué lugar de Jose Luis Tamayo considera necesario la

implementacion de un negocio de eventos sociales?

Tabla 12

Ubicacion del negocio

Ubicacion del negocio Frecuencia Porcentaje
Ingreso 30 15%
Salida 4 2%
Zona céntrica 166 83%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 12

Ubicacion del negocio

90% 83%
80%
70%
60%
50% = Ingreso
40% Salida
30% Zona céntrica
20% 15%

0%

Ingreso Salida Zona céntrica

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

El 83% de encuestados sugiere que un negocio de esta indole sea ubicado en la zona
céntrica de esta parroquia porque consideran que es un sitio estratégico que se
encuentra a la vista y a predisposicion de los habitantes; ademas, en dicha zona se
localizan otro tipo de emprendimientos y por ende favoreceria al desarrollo econémico
de José Luis Tamayo. Por otra parte, el 15% menciondé que un buen lugar seria al

ingreso y Unicamente el 2% indico que seria mas factible a la salida.
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Pregunta 11: ;Qué servicio adicional le gustaria encontrar en un negocio de

articulos para eventos sociales?

Tabla 13

Servicio adicional

Servicio adicional Frecuencia Porcentaje
Servicios de animacién 54 27%
Servicios de bocaditos 76 38%
Servicios de buffet 34 17%
Servicios de dj 36 18%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 13
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Los participantes sugieren que se establezca alianzas estratégicas principalmente con
los servicios de bocaditos (38%), ya que hoy en dia las fiestas con tematica son muy
comunes y es alli donde surge la necesidad de contar con bocaditos personalizados
que vayan acorde al tema seleccionado. De igual manera, el 27% prefiere que se
provea contactos con servicios de animacion, pues consideran que el ambiente del

evento es lo mas importante; y, el 35% optan por el dj y el buffet.
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Pregunta 12: ;Cual de los siguientes aspectos considera necesarios para la

fidelizacion de un nuevo negocio?

Tabla 14

Fidelizacién del cliente

Fidelizacion del cliente Frecuencia Porcentaje
Diversidad de productos 63 31,5%
Excelente atencion al cliente 53 26,5%
Negocio cercano 35 17,5%
Precios asequibles 49 24,5%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.
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Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

El principal aspecto que consideran los encuestados para fidelizarse con un negocio
es la diversidad de productos (31,5%), pues a los clientes les gusta tener varias
opciones de compra para poder escoger la que més satisfaga su necesidad. El 26,5%
consideran que la excelente atencion al cliente ayuda a retener a los consumidores y
el 24,5% indica que si se ofrecen bienes a precios asequibles, las personas regresaran;

asimismo, el 17,5% indica que la cercania del negocio es el factor clave.
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Pregunta 13: ;Cudl de las siguientes estrategias promocionales le gustaria encontrar

en el negocio en mencién?

Tabla 15

Estrategias promocionales

Estrategias promocionales Frecuencia Porcentaje
Descuentos (Precios al por mayor) 56 28,0%
Dias de descuento 57 28,5%
Obsequios por compra de determinado monto 20 10,0%
Promociones 2x1 50 25,0%
Sorteos 4 2,0%
Vales de compra 13 6,5%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 15

Estrategias promocionales

30,0% 28,0% 28,5%
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Descuentos Dias de Obsequios por Promociones Sorteos Vales de
(Precios al por  descuento compra de 2x1 compra Vales de compra
mayor) determinado

monto

.Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

El 57% de la poblacion encuestada menciono que les agradaria que un negocio de
articulos para eventos sociales establezca dias de descuentos y también ofrezcan
precios al por mayor, ya que esto incitaria a los clientes a comprar mas articulos que
les ayude a que la decoracion de su evento sea mas impactante. Del mismo modo, el
25% alega que prefieren las promociones 2x1 y el 18% restante opta por sorteos,

obsequios y vales de compra.
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Pregunta 14: ;Cual es el gasto promedio en decoracion y personalizacion cuando

decide organizar algun tipo de evento?

Tabla 16

Gasto en decoracion

Gasto en decoracion Frecuencia Porcentaje
$11 - $16 28 14%
$17 - $22 41 21%
$5 - $10 19 10%
Mas de $23 112 56%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 16

Gasto en decoracion
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56,0%

m$11 - $16
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$5 - $10
Mas de $23

Mas de $23

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Al momento de realizar un evento social la decoracion es un aspecto importante a

considerar, ya que le da realce al evento y sobre todo promueve un espacio confortable

en donde todos los invitados puedan disfrutar el momento. Por esta razén, el 56% de

los encuestados gastan mas de $23 en este aspecto, pero el 44% restante tiene una

perspectiva diferente debido a que consideran que el bufets, la animacion, el dj, etc.,

es mas importante para pasar un momento agradable.
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Pregunta 15: ;Qué modalidad de compra prefiere para adquirir los diversos articulos

de esta indole?

Tabla 17

Modalidad de compra

Modalidad de compra Frecuencia Porcentaje
Adquisicion en tienda fisica 123 62%
Ambas 70 35%
Compras por internet 7 4%

Total general 200 100%

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

Figura 17

Modalidad de compra
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Adquisicion en tienda fisica Ambas Compras por internet

Nota. Encuesta aplicada a los habitantes de la parroquia José Luis Tamayo.

En la actualidad, las ventas a través de plataformas virtuales se vuelven mas comunes
porque le permiten a los consumidores tener sus pedidos en la puerta de su hogar; sin
embargo, el 61,5% de encuestados prefiere aun las compras en tiendas fisicas ya que
les genera mas confianza y sobre todo pueden visualizar directamente caracteristicas
fundamentales de los productos a adquirir. No obstante, el 35% prefiere comprar de

las dos formas.
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3.2. Discusién

Es evidente, que las tendencias en este y demas sectores productivos del pais
se encuentran en constantes cambios, por tal razon, resulta necesario realizar un
estudio de mercado antes de crear cualquier tipo de negocio, ya que en investigaciones
pasadas se ha comprobado que gracias a este sondeo se logra obtener una perspectiva
mas clara y enmarcada a la realidad respecto a las necesidades presentes en la
poblacién. De esta manera, con la informacién obtenida, varios emprendedores han
podido decidir de manera acertada si cristalizar la idea de negocio que tienen en mente

resulta viable o no.

En este sentido, se han puesto en marcha Unicamente los negocios que de
acuerdo a las investigaciones realizadas obtuvieron la aprobacion del publico, ya que
ofertan productos o servicios que gozan de innovacion, calidad u otro aspecto
relevante. Por esta razon, para garantizar el éxito de un negocio de articulos para
eventos sociales, el presente trabajo investigativo pretende enmarcar la toma de

decisiones en funcién a los resultados obtenidos

En este caso, al aplicar el instrumento de recoleccion de datos se llego a la
deduccion de que un negocio de esta indole por un lado si seria factible implementarlo
en la parroquia José Luis Tamayo, porque en esta localidad no existe un local que se
dedique netamente a la venta de este tipo de articulos; por lo tanto, al crear uno que se
enfoque a esta actividad ayudaria a que los habitantes de dicho territorio tengan a su
alcance los bienes necesarios e indispensables que requieren para su celebracion, las

cuales son comunes al menos una vez al afio en cada familia.
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Por otra parte, hay que destacar que a pesar de que los encuestados sugerian
que este nuevo proyecto se establezca en la zona céntrica de la parroquia, debido a que
es el lugar més visible y transitado por los habitantes, hay que considerar que
generalmente este tipo de negocios abundan en el canton La Libertad y la mayor parte
de la poblacién acude a este lugar cuando requieren de articulos para sus decoraciones,
ya que existe una mayor variedad de precios y productos que llaman la atencion de los

consumidores.

En este contexto, es evidente que la competencia aledafia es fuerte; sin
embargo, existen varios métodos y estrategias de marketing que contribuyen a la
retencion y fidelizacion de clientela. Por lo tanto, al asumir los riesgos e implementar
un negocio de articulos de eventos sociales, es importante que se disefie un plan
estratégico de marketing porque mediante él se pueden desglosar cada actividad o
conjunto de actividades claves con sus respectivas estrategias que conllevara al logro

de los objetivos a un plazo previamente establecido.

Es asi, que se estima que para mediados del afio 2023 el negocio en mencién
ya se encuentre en funcionamiento sustentdndose en un plan de marketing que goce
de claridad y sobre todo que esté bien estructurado, de manera, que sirva como guia
de cada paso que de dicho emprendimiento. Para ello, se sugiere que afio a afio se vaya
modificandolo porque en este periodo de tiempo, los objetivos y metas a cumplir
pueden variar o incrementar; anexo a ello, permitira a analizar considerablemente la
competencia y las preferencias de los consumidores, con la finalidad de siempre

mantenerse informado sobre los gustos y tendencias actuales de la poblacion.
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CONCLUSIONES

<> Con el estudio de mercado se evidencio la carencia de un local que oferte netamente
articulos para eventos sociales, pues, la mayoria de encuestados manifesto esta
novedad; en consecuencia, la poblacion solo en ciertas ocasiones adquiere algun
articulo de evento social en esta parroquia porque generalmente optan por acudir a
sitios donde la presencia de este tipo de negocios es mayor.

<> Se comprobo que en este territorio Gnicamente existen bazares, tiendas pequefias y
locales de variedades que proporcionan este tipo de productos; sin embargo, al no
ser un negocio especializado en la temética brinda poca variedad en su oferta. Por
tal razén, los consumidores acuden al canton aledafio a adquirir los articulos
necesarios para que su celebracion sea atractiva, ya que alli encuentran mayor
diversidad en disefios como en precios de venta.

< Los negocios que suelen proporcionar estos bienes a los habitantes de esta
parroquia logran cubrir limitadamente sus expectativas, y por ende se ha
ocasionado una necesidad insatisfecha; pues, los factores que mas influyen en la
decision de compra son el disefio, los precios, la calidad y la personalizacion,
aspectos que no han considerado los locales existentes.

<~ Se determind que la creacion de un negocio de articulos para eventos sociales si
tendria la aceptacion necesaria en José Luis Tamayo, ya que esta parroquia cuenta
con pocos espacios enfocados netamente en este tema. Ademas, la mayor parte de
encuestados coincidieron en que al menos una vez al afio organizan un evento de
esta indole y la tematica o decoracion del mismo, es uno de los aspectos principales

a considerar al momento de una celebracion.
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RECOMENDACIONES

v’ Constantemente se debe indagar sobre las nuevas tendencias en decoracion de
eventos, ya que de este modo se brindaria a la poblacion articulos novedosos,
atractivos e innovadores que cubran las necesidades y expectativas del publico
consumidor; de esta manera, se pretende que el negocio se vaya posicionando
fuertemente en el mercado.

v" Para definir correctamente la ubicacién del emprendimiento se debe considerar
aspectos como la proximidad con la demanda y la visibilidad que podria tener en
el sitio donde vaya a establecerse; de esta manera, se lograria estar al alcance de los
consumidores lo cual resulta favorable para la fidelizacion de los clientes con el
negocio.

v Al momento de implementar un negocio de esta indole se debe considerar que los
clientes se fidelizan con un local que tenga principalmente diversidad en sus
productos, ya que al tener mas opciones de compra los habitantes ven mas atractivo
el lugar; del mismo modo, se debe brindar una excelente atencion al cliente, puesto
que, las personas satisfechas con certeza recomendarian el sitio una y otra vez.

v Disefiar un plan de negocios que contenga estrategias que conlleven al
cumplimiento de los objetivos en el tiempo establecido y que sirva como guia en
cada decision tomada en bienestar del emprendimiento para asegurar su

sostenibilidad en el mercado y por ende lograr el éxito deseado.
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Apéndice 1 - Matriz de consistencia
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parroquia  José
Luis Tamayo en
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articulos  para
eventos sociales.
- ldentificar la
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insatisfecha de
los articulos para
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José Luis
Tamayo

Muestra
200 habitantes

Técnica de
recoleccién de
datos
Encuestas

Instrumento
de recoleccion
de datos
Cuestionario
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Apéndice 2 - Matriz de operacionalizacion

REAe _ o _ _ _ ) InstrumenF(,)s
defender Variables Definicion Dimensiones Indicadores Items de_recolecc[o,n
de informacién
La De acuerdo a las ¢Cual es el gasto
realizacion aportaciones de promedio en
de un (Prettel, 2016) un X1.1. Precio | decoracion y
estudio de estudio de mercado de venta personalizacién cuando
mercado estd orientado a la decide organizar algln
aportaen la obtencion de datos | X1: Oferta tipo de evento?
creacion de puntuales y de facil ¢Considera que la
un negocio aplicacion para la calidad en los
de articulos toma de decisiones de X1.2. Calidad | productos es primero
para un tema en especifico; antes que cualquier
eventos Variable es decir, que hace otro aspecto?
sociales en | independiente | referencia al analisis X2.1. ¢Cuél es el principal
la (X) cuantitativo y Preferencias | factor que influye en su Encuesta
parroquia Estudio de cualitativo que de compra decision de compra?
José  Luis mercado ermite tomar .
Tamayo, gecisiones correctas al X2: Demanda X2.2. CCqu 6s el aspecto que
provincia momento de Satisfaccion con3|der_a _hecesario
de Santa establecer un negocio del cliente para la f|de||zag|<2)n eon
Elena o al momento de el nuevo negocio®
2022, querer mejorar ¢Conoce usted un
determinadas negocio dedicado
situaciones del mismo . X3.1. netamente a la venta de
X3: Mercado

Competencia

articulos para eventos
sociales en esta
parroquia?
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¢Cuales son los

Variable
dependiente
v)
Creacién de un
negocio

X3.2. articulos de eventos

Necesidades | sociales que considera

del mercado | indispensables en un

negocio de esta indole?

Segun (Calderon ¢Considera que la

Fandifio, 2019) buena atencién al

expone que la accién Y1.1. cliente es una de las

de crear una empresa Humanos cualidades que deben

se relaciona con la | Y1: Recursos diferenciar al vendedor
palabra de un negocio?

emprendimiento, V.12 ¢Por qué medio le

pues, se parte de una
idea de negocios que
al ser ejecutada aporta
a la economia
nacional. A pesar de
aquello, no hay que
olvidar que no resulta
suficiente poseer una
idea buena ya que el
éxito de la misma
dependerd de los
recursos disponibles y
la predisposicion que

se tenga para
encaminar
correctamente al

negocio hacia el logro
de sus objetivos.

Tecnoldgicos

gustaria conocer mas
sobre el negocio?

¢Qué estrategias
Y2.1. promocionales le
Visibilidad gustaria encontrar en el
negocio?

Y?2: Localizacion v2.2 ¢En qué lugar de José
Pro.xi.midad Luis  Tamayo le
con la gustaria encontrar el
demanda negocio de eventos

sociales?
;Prefiere  las ventas
Y3.1. Ventas | online o en tiendas
oy fisicas?

Cor.nercializacién cLe gustaria que el
Y.3.2. negocio cuente con
Logistica varias modalidades de

entrega?
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Apéndice 3 - Validacion de instrumentos

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
DE TRABAJO DE INVESTIGACION

A quién interese certifico que:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en la tesis “ESTUDIO DE
MERCADO PARA LA CREACION DE UN NEGOCIO DE ARTICULOS
PARA EVENTOS SOCIALES EN LA PARROQUIA JOSE LUIS TAMAYO,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 20227, planteado por el estudiante Srta.
JOSELYN IVETTE BORBOR TIGRERO, doy por validado los siguientes
formatos presentados:

e Encuesta a la poblacion

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas
en base al tema planteado, ademas se ajustan a la informacién que necesita

recabarse para los fines del tema especificado por el estudiante.

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

el uso necesario de este documento que mas convenga a sus intereses.

La Libertad, 1 de agosto del 2022

5 B o I g
‘fiz’&'/ ‘4;#?_1_:‘*-:’:‘-.‘-.."?;',«.-;4{:-; = (
Ing. Libi Caamarfio Lopez, MBA.

Docente Carrera Administracion de Empresas
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VALIDACION ENCUESTA

. DATOS GENERALES:
1.1 Apellidos y Nombres del informante: Ing. Libi Carol Caamafio L6pez, MBA.
1.2 Institucién educativa: Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena.
1.3 Titulo de la investigacion: Estudio de mercado para la creacion de un negocio de eventos
sociales en la parroquia José Luis Tamayo, provincia de Santa Elena, afio 2022.
1.4 Autor del instrumento: Joselyn Ivette Borbor Tigrero.
1.5 Tutor: Ing. Eduardo Pico.
1.6 Alumna de: Administracién de Empresas
1. ASPECTOS DE VALIDACION

- Muy
Deficien Regular Buena buena | Excelente
INDICADORES CRITERIOS te g 41-
21-40% 61- 81-100%
0-20% 60%
80%
1. CLARIDAD Esté4 _formado con lenguaje X
apropiado.
2 OBJETIVIDAD Esta_ expresado en conductas X
medibles.
3 ACTUALIDAD Adecuado al avance de laciencia
y la tecnologia.
4. ORGANIZACION Existe una secuencia ldgica.
5 SUFICIENCIA Comprende _Ios aspectos en
cantidad y calidad.
Adecuado para valorar aspectos
6. INTENCIONALIDAD | de las estrategias de la X
investigacion.
7 CONSISTENCIA B_asaglc_) en aspectos tedricos- X
cientificos de la investigacion.
8. COHERENCIA S_lstema_ltlzada . con las X
dimensiones e indicadores.
9. METODOLOGIA La estrategia responde al X
proposito del diagndstico.
10. PERTINENCIA El |nstrgmento es _adecu_ado para X
el propdsito de la investigacion

1l. OPINION DE APLICABILIDAD
(x) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

() El'instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

V. PROMEDIO DE VALORACION: 98

Lugar y fecha: La Libertad, 01 de agosto de 2022.

o 2 Ve,
RS A R T

bl

Fir§na del Experto Informante
Ing. Libi Carol Caamafio Lépez, MBA.
C.1._0910348572_ Teléfono N°0985792662
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Apéndice 4 - Encuesta aplicada a los habitantes de José Luis Tamayo

Estudio de mercado para la creacion de un negocio de articulos para eventos
sociales en la parroquia José Luis Tamayo, provincia de Santa Elena, afio
2022

Objetivo: Recopilar datos relevantes que determine la viabilidad de la creacién de
un negocio dedicado a la venta de articulos para eventos sociales en la parrogquia
José Luis Tamayo.

Estimado usuario, la presente encuesta esta disefiada para conocer sus opiniones
respecto a la implementacion de un negocio de articulos para eventos sociales en la
parroquia José Luis Tamayo. Sirvase a contestar con honestidad las siguientes
preguntas.

Datos generales

Género
Masculino
Femenino
LGBTI

Edad

18 — 25 afos

26 — 32 afos

33 -39 afios

40 afos en adelante

1. ¢,Con queé frecuencia realiza usted un evento social?
Semanalmente
Mensualmente
Trimestralmente
Semestralmente
Anualmente

2. ¢ Qué tipo de evento social cominmente organiza?
Fiestas de cumpleafios
Bautizos

Baby shower
Matrimonio
Graduaciones

Otros
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3. ¢ Cual es el aspecto que usted considera mas importante al momento
de organizar algun tipo de celebracion?

Tematica / decoracion
Animacion

Espacio de diversion
Buffet

4. ¢ Existe algun negocio dedicado netamente a la venta de articulos para
eventos sociales en su localidad?
Definitivamente si

Si

No

Definitivamente no

5. ¢Donde adquiere usualmente articulos para eventos sociales?
Bazares

Tiendas

Cincuentazos

Otro

6. ¢,Con queé frecuencia ha adquirido articulos de eventos sociales en los

siguientes lugares?

Lugar / Frecuencia Siempre | Generalmente | A veces | Nunca

Centro de José Luis Tamayo

Centro de La Libertad

Centro de Santa Elena

7. ¢, Cudles son los articulos de eventos sociales que considera
indispensables en un negocio de esta indole?

Globos

Tarjetas de invitacion
Pifiatas

Velas

Sorpresas

Guirnaldas

Detalles personalizados
Otros

8. ¢ Cual es el principal factor que influye en su decision de compra?
Calidad

Precio

Disefio
Personalizacién

67



9. ¢Por qué medio le gustaria conocer mas sobre el negocio?

Redes sociales

Radio

Volantes

Tarjetas de presentacion

10. ¢En qué lugar de José Luis Tamayo considera necesario

la

implementacion de un negocio dedicado a la venta de articulos para eventos

sociales?

Ingreso

Zona céntrica

Salida

11.  ¢Qué servicio adicional le gustaria encontrar en un negocio de venta
de articulos para eventos sociales?

Servicios de animacion

Servicios de dj

Servicios de buffet

Servicios de bocaditos

12.  ¢Cual de los siguientes aspectos considera necesarios para la

fidelizacion de un nuevo negocio?

Excelente atencion al cliente
Precios asequibles

Negocio cercano

Diversidad de productos

13.  ¢De las siguientes estrategias promocionales cual le gustaria encontrar

en el negocio en mencion?
Vales de compra
Promociones 2x1
Dias de descuento
Sorteos

Descuentos (Precios al por mayor)
Obsequios por compra de
determinado monto

14.  ¢Cual es el gasto promedio en decoracion y personalizacion cuando
decide organizar algun tipo de evento?

$5 - $10

$11 - $16

$17 - $22

Mas de $23

15. ¢Qué modalidad de compra prefiere para adquirir los diversos

articulos de esta indole?

Adquisicién en tienda fisica
Compras por internet
Ambas
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Apéndice 5 - Certificado Urkund

Unlversid|aad Estatal fai/R
b o Pofiiita de Sents kaia g , # Biblioteca General

La Libertad, 15 de agosto del 2022

CERTIFICADO ANTIPLAGIO
TUTOR EVPG-2022

En calidad de tutor del Trabajo de Integracion Curricular denominado “Estudio
de mercado para la creacion de un negocio de articulos para eventos sociales
en la parroquia José Luis Tamayo, provincia de Santa Elena, afio 2022”,
elaborado por la estudiante Joselyn lvette Borbor Tigrero, de la Carrera
Administracibn 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 0% de la valoracién permitida, por consiguiente se procede aemitir el
presente informe.

Adjunto reporte de similitud.

Atentamente,

=
& ‘@uw.&\“?ﬂ%
Lic. Eduardo Pico Gutiérrez, MSc.

C.1.: 1802298669
DOCENTE TUTOR
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Apéndice 6 - Reuniones presenciales con el docente tutor

Directrices para la ejecucién del TIC

Revision y correccion de avances del TIC
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Apéndice 7 - Cronograma de trabajo

Pl
e

b ; g
ups

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 9-14 16-21 23-28 3:"'{'1:}’:' 6-11 13-18 2025  [27)un-2lulio|  4-9 11-16 1823 25-30 16 813 15-20 2227 :::; 5-10 12-17
1 Propuesta de temas de investigacion por
parte de estudiantes
) Presentacion de Cronograma de
actividades
3 Revision de temas, Distribucion de tutores
y especialistas
4 |Presentacién de Planificacién TIC-2022-2
5 Aprobacién de la Planificacion UIC-TIC-
2022-2 por Consejo de Fcultad
6 |Entrega de resolucion a tutores
7 Tutorias de los Trabajos de Integracién
Curricular:
8 |Introduccién
9 |Capitulo | Marco Tedrico
10 |Capitulo Il Marco Metodoldgico
11 |[Capitulo Ill Resultados
1 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 (calificacion en
rubrica)
18 Entrega de archivo digital del Trabajo final
a la profesora guia
19 Sustentacion de los Trabajos de
Integracion Curricular
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