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A. TEMA

“PLAN DE COMERCIALIZACION PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS
DE LA PAPELERIA “ARCHIDONA”, DEL CANTON ARCHIDONA”
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RESUMEN EJECUTIVO

El estudio se realizd a la papeleria Archidona del cantén Archidona, este negocio esta
dedicado a la venta de utiles escolares, suministros de oficina, plastificacion de
documentos, copias B/N — Color. La misma que inicio sus operaciones hace 30 afios.
Y actualmente presenta un problema en el volumen de sus ventas, las cuales han
disminuido en los ultimos afios, por no manejar un plan de comercializacion eficaz, lo
cual también ha impedido la captacion de nuevos clientes. Por lo cual al efectuar el
analisis situacional se determind que uno de los problemas es el stock de inventarios
innecesarios, por otro lado, al efectuar el estudio de mercado a través de las encuestas
se logré identificar que el 52% de la poblacion estimada considera que la falta de
publicidad influye en el conocimiento de los productos, por ende se propuso estrategias
como la utilizacion de medios digitales como Facebook para llegar a un pablico mas
amplio y la aplicacion de promociones en fechas importantes, el presupuesto
considerado para la inversion es minimo de 652,50 délares, tomando en cuenta que
efectuado el ROI dando un valor de 29,75% vy la proyeccién de ventas, la recuperacion

se efectuara en el primer cuatrimestre de su aplicacion.

Palabras claves: Productos, mercado, estrategias, comercializacion, plan de

comercializacion.
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ABSTRACT

The study was carried out at the Archidona stationery store in the Archidona canton,
this business is dedicated to the sale of school supplies, office supplies, document
laminating, B/W-Color copies. The same one that started its operations 30 years
ago. Currently it presents a problem in the volume of its sales, which has decreased
in recent years, because of the lack managing an effective marketing plan, which
has also prevented the acquisition of new customers. Therefore, when performing
the situational analysis, it was determined that one of the problems is the stock of
unnecessary inventories, on the other hand, by conducting the market study through
the surveys, it was possible to identify that 52% of the estimated population
considers that the lack of advertising influences products knowledge, so strategies
were proposed such as the use of digital media such as Facebook to reach a wider
audience and the application of promotions on important dates, the budget
considered for the investment is minimum of 652.50 dollars, taking into account

that once the ROI has been made giving a value of 29.75% and the sales projection,

the recovery will be made in the first four months of its application

Keywords: Products, market, strategies, marketing, marketing plan.

Reviewed by:

B.A. Andrés Vélez Zambrano
DOCENTE IST TENA
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Actualidad e importancia

2.1.1 Actualidad

En laactualidad “los mercados mundiales han tenido vertiginosos avances, asi
como también han sufrido estancamientos y retrocesos importantes, los cuales fueron
superados con la globalizacion econémica, innovacién, conocimiento, tecnologia y la

implementacion de estrategias justas y adecuadas”. (Leon N. , 2013)

El disefio de estrategias se sitla en un campo competitivo por lo que se debe
tomar en cuenta las acciones de los competidores mas cercanos y asi poder reaccionar
a cualquier iniciativa estratégica que pretendan tomar. Fundamentando de esta manera
que el rendimiento de un negocio se encuentra determinado en parte por el alcance y
éxito que posean las estrategias a implementar, por lo cual primero se procede a
efectuar un analisis situacional del entorno tanto externo como interno, para luego a

través de la maximizacién de recursos, se obtenga una ventaja competitiva.

Sin embargo, al analizar la situacion de los locales en el Ecuador se evidencia
que debido a la inestabilidad en el mercado, el crecimiento de la competencia tanto
local como extranjera, sumado a los cambios que se da en los aspectos sociales y
politicos, sufren notables variaciones en el volumen de sus ventas, de ahi nace la
importancia de elaborar y aplicar estrategias de marketing con el fin de obtener un
mayor nivel de ventas y posicionamiento en el mercado, lo que permita que ésta se
desarrolle y conserve sus fortalezas, explote sus oportunidades y de esta manera

consiga sobrellevar los cambios constantes en el mercado.

Por lo tanto, el marketing es un instrumento fundamental para que se dé el
desarrollo de un negocio, otorgando herramientas para aprovechar las oportunidades

en la situacion presente y futura. Ademas, se puede evidenciar que la mayoria de
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negocios en épocas de crisis dejan a un lado, las estrategias fundamentales, por ende,

tienden a perder la atencion de clientes potenciales.

La papeleria Archidona del Canton Archidona, ha ido perdiendo
posicionamiento en el mercado, debido a que su principal problema es la falta de
estrategias de marketing, desaprovechando la oportunidad de captar un sin nimero de
clientes, por tal motivo, se ha visto la necesidad de aplicar estrategias y asi ingresar de

mejor manera en el mercado y captar un sin nimero de clientes.

2.1.1.1 Arbol de problemas

Segin Martinez & Fernandez, (2008) “Un arbol de problema consiste en
desarrollar ideas creativas para identificar las posibles causas del conflicto, generando
de forma organizada un modelo que explique las razones y consecuencias del

problema.”

De acuerdo a lo expuesto por los autores un arbol de problemas es una
herramienta mediante la cual se puede ordenar las ideas, localizando el problema
central, las causas que lo generan, asi como sus efectos; para luego plasmarlo en un

diagrama de forma resumida la situacion del problema analizado.

A su vez el arbol de problemas se puede relacionar con el arbol de objetivos,
los cuales son muy utilizados en la elaboracion y formulacion de proyectos, ya que
presentan una imagen clara y delimitada del problema, resultando de esta manera mas
facil definir objetivos claros y précticos, planificando acciones concretas y especificas
a desarrollar.

Por tal motivo para la investigacion se utilizo la herramienta arbol de problemas
que se detalla a continuacién para identificar el problema central que tiene la papeleria
Archidona, y cudles son las causas que lo originan, asi como también los efectos que

posee.
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Figura 1 Arbol de problemas




2.1.1.2 Linea base del proyecto

Para la elaboracion del informe de integracion curricular, se tomé como base la
carrera de Tecnologia Superior en Administracion aprobado por el Instituto Superior

Tecnoldgico Tena con relacién a la linea de investigacion de Economia Empresarial.

Tabla 1 Meta territorial

Meta Linea | Afio Afo Afo Afo | Afo Afo | Afo Afo ARfo
proyecto | Del 2020 | 2021 | 2022 2023 | 2024 | 2025 | 2026 2027 | 2028
plan

100% 41,2% | 41,2% |47.90%]54,60% [61,30%| 68,00%|74,70%| 81,40% 88,10% | 94,80%

Proyeccion
- 0% | 6,7% | 6,7% | 6,7% | 6,7% | 6,7% | 6,7% | 6,7% | 6,7%
territorial

Fuente: PNTV 2017-2021
Elaborado por Dayana Toapanta 2020

Como se puede observar en la tabla 1 Meta territorial, se ha considerado
informacion del Plan Nacional todo una Vida 2017-2020 y el Plan de Desarrollo
Territorial del GAD de Archidona 2014-2019 para la elaboracion de este trabajo de
investigacion, debido que a través de este analisis se puede evidenciar la conexion entre
las metas territoriales con las nacionales, por lo que se puede decir que durante cada
afio deberia existir un aumento del nivel de empleo en el territorio de 6,7%,
considerando que el trabajo esté relacionado al objetivo 5, las politicas (5.1 y 5.9) y la
meta que hace referencia a incrementar la tasa de empleo adecuado del 41,2% al 47,9%
a 2021.

2.1.1.3 Analisis de la oferta y demanda
e DEMANDA

En el cantdon Archidona existen alrededor de 18 centros educativos,
considerando desde los Centros de Desarrollo Infantil (CDI), Centros Infantiles del

Buen Vivir (CIBV), hasta las Unidades Educativas; por tal motivo se puede evidenciar
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gue existe gran demanda de material escolar, no obstante, hay que tomar en cuenta que
en las parroquias rurales no existe una papeleria equipada como tal, sin embargo,
debido a la proximidad entre parroquias, los ciudadanos recurren a la parroguia
Archidona, para realizar las compras de material escolar e Gtiles de oficina, lugar donde
se encuentra ubicada la papeleria Archidona, generando una excelente oportunidad

para que la papeleria Archidona tenga acogida en el mercado.

Considerando que la poblacion referencial del cantén es la siguiente, de acuerdo a tabla

2 adjunta.

Tabla 2 Demanda Referencial

Archidona Ao 2001 Ao 2010 Afio 2021

Proyeccion

Poblacional 18.551 24.969 25.316
2,51%

Fuente: Censo del INEC 2010 - Datos estadisticos — PDOT-CANTON-ARCHIDONA-2014-2019
Elaborado por Dayana Toapanta 2020

a) Poblacién demanda potencial

En relacion a la demanda potencial es aquella que requiere el tipo de bienes y
servicios ofrecidos y considerados dentro del proyecto, sin embargo, no
necesariamente serdn consumidos, 10s que se encuentran observados dentro de este
trabajo. Para el estudio es considerada la poblacién del cantén Archidona, es decir el

100% de personas, la cual es desagregada por sexo, edad, nacionalidad y pueblos.

Tabla 3 Poblacién demanda potencial

Canton Afios
Archidona Ao 2001 Ao 2010 Afio 2021
Proyeccion
Poblacional 18.551 24.969 25.666

2,79%

Fuente: Censo del INEC 2010 - Datos estadisticos — PDOT-CANTON-ARCHIDONA-2014-2019
Elaborado por Dayana Toapanta 2020

23



e Oferta

La oferta hace referencia a la cantidad de bienes o servicios que los productores

estan dispuestos a vender y se va a ofertar en el mercado.

Para lo cual se debe analizar algunos aspectos como la situacién actual y futura
para con ello determinar y medir la cantidad y condicion econdmica de la sociedad y
la disponibilidad para su uso. Ademas, tomando en cuenta el nivel de competencia en

el sector.

En el canton Archidona existen alrededor de 10 papelerias que ofertan el
mismo producto, sin embargo, la ventaja de la papeleria Archidona es el tiempo que ha
brindado y ofrecido sus productos de papeleria, por lo que se puede mencionar tiene

acogida, dado sus 30 afios de funcionamiento.

2.1.1.4 Identificacion y caracterizacion de la poblacion objetivo

En base a los datos proporcionados por el INEC 2010, la poblacién objetivo es

de 24.969 personas de todas las edades.

Sin embargo, de acuerdo a (INEC 2010; GADMA 2010) Piramide poblacional
Cantdn Archidona se puede estimar que la poblacion entre 4 y 39 afios es significativa,
considerandose un grupo joven adulto, potencialmente demandador de empleo y
generador de ingresos, por tanto, se evidencia la necesidad de adquirir productos

escolares, dado que cierta parte son estudiantes o padres de familia.

2.1.1.5 Ubicacién geograéfica e impacto territorial
El estudio se plantea de la siguiente manera:

e Provincia: Napo

e Canton: Archidona
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2.1.1.6 Delimitacion

Delimitar el espacio de estudio significa enfocar en términos concretos nuestra
area de interés, especificando sus alcances y limites con respecto al tema de
investigacion. Es decir, se centra en ubicar la investigacion en una determinada area

geografica, indicando claramente el lugar donde se efectuara la investigacion.

a) Delimitacion espacial

El cantdn Archidona esta ubicada en el centro occidente de la region Amazénica
Ecuatoriana, en el centro-sur de la provincia de Napo, sobre el valle del rio Misahualli,
a una altitud de 577 metros sobre el nivel del mar. Su superficie cubre una extension

de 3029 kilémetros cuadrados.

La unidad de observacion del trabajo de proyecto integrador curricular como

mercado dirigido y potencial, a las zona urbana y rural del cantén Archidona.

e Instituciones educativas.
e Instituciones publicas.
e Instituciones privadas / instituciones religiosas.

e Poblacion de la zona urbana y rural del cantéon Archidona.

b) Delimitacion Temporal Transversal:

La delimitacion temporal radica en estudiar los fendmenos elegidos, solo dentro
de un rango de tiempo establecido que puede ser afios o0 décadas. Por tal motivo se debe
especificar el tiempo del origen de los datos, dentro del estudio analizado se contempla

el periodo académico de junio — noviembre 2020.
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2.1.1.7 Limites del cantén Archidona

El canton Archidona limita con los siguientes cantones:

Norte: Cantones Chaco y Quijos

Sur: Canton Tena

Este: Provincia de Orellana

Oeste: Provincia de Pichincha y Cotopaxi
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e  Gréfico 1 Mapa de la ubicacion geografica del cantdn Archidona

Fuente: Google map. (2020)
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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2.1.2 Importancia

La propuesta de elevar el volumen de las ventas de la Papeleria Archidona del
canton Archidona, empleando un estudio de mercado para el disefio de un plan de
comercializacion, pretende encontrar las causas y de esta manera solucionar los efectos
gue se originan por una inadecuada aplicacion de estrategias de Marketing, esto quiere
decir que no se ha utilizado los instrumentos correctos, sino por el contrario se ha

realizado bajo su propio mecanismo.

Por ende, esta investigacion es importante para la papeleria Archidona ya que
permitird evaluar su condicion actual, proponer cambios que mejoren su situacion
dentro del mercado, tomando en cuenta la informacion proporcionada por el
propietario, asi como del mercado; logrando con ello establecer una clara relacion entre

estos dos actores y poder cumplir con los objetivos.

2.2  Presentacion del problema profesional a responder

En el canton Archidona existen alrededor de 18 centros educativos entre el area
rural e urbana, ademas de contar con instituciones publicas y privadas que demandan
la adquisicién de tiles escolares y material para oficina, sin embargo, la papeleria en
los ultimos afios ha ido perdiendo el prestigio y la clientela acumulada a lo largo de sus

30 afos de funcionamiento.

De alli nace la formulacion ¢Se conseguira a través de un estudio de mercado,
determinar los factores que inciden en la disminucion de las ventas de la papeleria
“Archidona”, con cuyos datos se puede disefiar un plan de comercializacion para la

elevar las ventas, en el canton Archidona?
Y se relaciona con los siguientes parametros:

e Campo: Administracion.
e Area: Marketing

e Aspecto: Negocio

e Sector: Comercio
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C. OBJETIVOS

Los objetivos fueron elaborados en base al analisis desarrollado en el arbol de

problemas y tienen como fin dar solucién al problema a través de su desarrollo.

3.1 Objetivo General

e Elaborar un plan de comercializacion para el incremento de las ventas en la

papeleria “Archidona” del cantén Archidona.

3.2 Objetivos Especificos

e Realizar un analisis situacional de la papeleria “Archidona” para determinar 10S
factores que inciden en la disminucion de las ventas.

e Emplear técnicas de un estudio de mercado para la determinacion de los
factores que inciden en la disminucion de las ventas de la papeleria

“Archidona”, en el canton Archidona.

o Disefiar la propuesta de comercializacion para elevar las ventas en la papeleria

“Archidona”, del canton Archidona.

3.21 (/Qué?

Realizar un analisis situacional de la papeleria “Archidona” para determinar los
factores que inciden en la disminucion de las ventas mediante la herramienta matriz

FODA, para recolectar informacion tanto interna como externa del negocio.
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3.2.2 ¢Como o Con qué?

Emplear técnicas de estudio de mercado para la determinacion de los factores
que inciden en la disminucion de las ventas de la papeleria “Archidona”, mediante el
método de encuesta, para obtener informacién que aporte a resolver el tercer objetivo

especifico.

3.2.3 ¢Paraqué?

Disefiar la propuesta de comercializacion para elevar las ventas en la papeleria
“Archidona”, del canton Archidona.

3.3 Marco légico

El marco ldgico es instrumento que facilita la elaboracion del Informe de
Integracion Curricular a través de wuna matriz practica y especifica,
permitiendo conceptualizar, disefiar, ejecutar y evaluar las actividades a desarrollar en
el proyecto; centrandose en la orientacion por objetivos para la creacion de estrategias

con el fin de cumplir con los objetivos propuestos.
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Cuadro 1 Marco légico

Resumen narrativo de objetivos

Indicadores verificables objetivamente

Medios de verificacion

Supuestos

Propdsito:
Incrementar las ventas en la Papeleria
Archidona, del cantdén Archidona.

Determinar la situacion actual de la papeleria
Archidona e identificar cuales son los factores
que inciden en la disminucién de las ventas
mediante un estudio de mercado, para lo cual
se utilizara encuestas.

Encuesta piloto
directamente a la
poblacion.

Se ejecuta al 100% la
encuesta piloto.

Componente 1:

Realizar un anélisis situacional de la
papeleria “Archidona” para determinar
los factores que inciden en la
disminucidn de las ventas.

Elaborar una matriz FODA recolectando
informacion de la papeleria a través del duefio
del negocio.

Se identifica mediante la
presentacion de la matriz
FODA elaborada en base

a la informacion
proporcionada por el
duefio.

Obtener el 100% de
informacién relevante
para determinar las
estrategias de
incremento de ventas.

Actividades:
Desarrollo de la matriz FODA.
Analisis de la matriz FODA.

Matriz FODA elaborada en base a la
informacidn proporcionada por el propietario.

Resultado final la matriz
FODA.

Se obtuvo el 100% de
informacién para la
elaboracion de la
matriz FODA

31




Componente 2:

Emplear un estudio de mercado para la
determinacion de los factores que
inciden en la disminucion de las ventas
de la papeleria “Archidona”, en el
canton Archidona.

Aplicar 376 encuestas a la poblacién finita
resultante de la muestra obtenida con total
aceptabilidad.

Se identifica mediante
los resultados la
tabulacion de las
encuestas realizadas a la
poblacion

Obtener el 100% de
informacién para
determinar los
factores que inciden
en la disminucion de
las ventas.

Act|V|da_d,es. 376 encuestas realizadas con método de E_ncuesta I Proceso Se realizo el 100% de
Elaboracion de encuestas. . ; - virtual. .
. : - .. | plataforma digital, donde se incurrié con un : encuestas a traves del

Revision,  ejecucion,  tabulacion, . Resultado  final las X

e : . valor de $ 25,00 (internet). uso de medios
analisis e interpretacion de las . encuestas. -

376 encuestas tabuladas e interpretadas - digitales.

encuestas. Cuadros estadisticos
Componente 3:
Disenar la propuesta de Verificar el

comercializacion para elevar las ventas

Presentar una propuesta de comercializacion

Entrega del documento
fisico.

cumplimiento de la

en la papeleria ‘“Archidona”, del propuesta al 100%
canton Archidona

Actividades:

Elaboracién del plan de | EI Costo que se incurre en la propuesta es de

comercializacion.
Revision del plan de comercializacion.

$396,85

Documento impreso

Realizada al 100%

Fuente: Silabo de la carrera de Administracién del ISTT.

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Para el desarrollo del Trabajo de Integracién Curricular se considerd apoyarse
en la siguiente metodologia de estudios que contempla la malla curricular de la carrera

de Tecnologia Superior en Administracion.

La presente matriz integra parte de los procesos metodoldgicos que seran
operados dentro la unidad académica. A la par, la estructuracion aqui mencionada
responde a la necesidad de definir soluciones cientificas a las problematicas
enfrentadas por los estudiantes durante su educacion formativa. Asi como la
instrumentacién de herramientas para crear un conjunto de ideas que sean relevantes y

funcionales a la comunidad a servir.

De esta forma se puede evidenciar que los planes estratégicos institucionales
van en relacion con la planificacién nacional y a traves de ello se estructura la matriz
que se detalla a continuacion para comprender como funcionan los conocimientos
adquiridos y se plasma como parte de un analisis social que contribuye al crecimiento

econdémico de una zona.
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Cuadro 2 Articulacion con la planificacion

OBJETIVO DEL PEDI | EJE PND TODA | OBJETIVO POLITICAS METAS
UNA VIDA
PND TODA
UNA VIDA
Politica 5.1 Generar trabajo y
empleo dignos fomentando el
Objetivo 5 aprovechamiento de las
Garantizar el desarrollo Impulsar infraestructuras construidas y las
de una educacion de la productividad | Capacidades instaladas.
caracter Técnicoy y competitividad
Tecnoldgico que Eje 2 Economia al para el Incrementar la tasa de
responda a la formacion | Servicio de la crecimiento Politica 5.9 empleo adecuado del
de profesionales de Sociedad economico Fortalecer y  fomentar la | 41,2% al 47,9% a 2021.
calidad, capaces de dar sostenible de asociatividad, los circuitos
respuesta al encargo manera alternativos de comercializacion, las
social. redistributivay | cadenas  productivas,  negocios
solidaria inclusivos y el comercio justo,
priorizando la Economia Popular y
Solidaria, para consolidar de manera
redistributiva y solidaria la estructura
productiva del pais.

Fuente: PND Toda una vida 2017 — 2021
Elaboracién: Dayana Toapanta 2020
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Cuadro 3 Matriz de asignaturas integradoras

OBJETIVO

Estadisticos

contexto de la empresa.

c c
NACIONAL DE o S g |S &
LINEAS DE . . 5 |2 @
DESARROLLO . Asignatura Resultados de Aprendizaje S o | 8 <
INVESTIGACION == | =T
(PND 2017 - <c£:_ &) &L I=
2021)
Objetivo 5 . Formular la solucion de problemas de indole
Metodologia de L . . .
Impulsar T administrativo aplicando metodologias y técnicas de| X
- Investigacion . o
la productividad investigacion.
y competitividad L, Identificar el contexto de la organizacion utilizando
. Investigacion de . . i
para el crecimiento Mercado herramientas administrativas, para el correcto| X
economico desempefio del area departamental de la empresa.
sostenible de Identificar el contexto de la organizacién utilizando
manera Economia Microeconomia |herramientas administrativas, para el correcto| X
redistributiva y empresarial desempefio de las areas departamentales de la empresa.
solidaria - . .
e, Disefiar la estructura de la organizacion mediante el
Planificacion e .
. analisis de los factores del entorno empresarial que| X
Estratégica . L .
influyen en la formulacion de estrategias.
. Aplicar métodos analiticos y estadisticos e interpretar
Métodos . ..
sus resultados para una eficaz toma de decisiones en el X
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Matematica
Financiera

Administrar  pequefias 'y medianas empresas,
empleando la informacion financiera-contable para una
correcta toma de decisiones y la optimizacion de los
recursos disponibles de la empresa.

Comercio
Electronico

Emprender y evaluar ideas de negocios que promuevan
la productividad y contribuyan al crecimiento eficaz
de la empresa, ejerciendo las actividades con liderazgo
y compromiso ético

Liderazgo y
Emprendimiento

Emprender y evaluar ideas de negocios que promuevan
la productividad y contribuyan al crecimiento eficaz de
la empresa, ejerciendo las actividades con liderazgo y
compromiso ético.

Herramientas De
Colaboracion
Digital

Aplicar una codificacion correcta de la informacion en
forma oral y escrita utilizando herramientas
tecnologicas actualizadas (TICs) para un buen
desempefio profesional.

Estadistica
Inferencial

Aplicar métodos analiticos y estadisticos e interpretar
sus resultados para una eficaz toma de decisiones en el
contexto de la empresa.

Fuente: Silabo de la carrera de Administracién
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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E. FUNDAMENTACION DEL TEMA

5.1 Marco Tedrico

5.1.1 Estudio de Mercado

Se define como “la funcidon que vincula al consumidor, cliente y publico con el
vendedor a través de la informacion. Esta informacién se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas de marketing y a través de ella generar,
redefinir, evaluar y controlar la ejecucion de las acciones de marketing” (Merino,

Pintado, Sanchesz, & Grande, 2015).

Segun (Esqueda & Lo6pez, 2010) un estudio de mercado “es una herramienta

que recolecta y analiza informacion acerca del comportamiento de los consumidores.”

En referencia a lo expuesto por los autores un estudio de mercado es una
herramienta que permite analizar el comportamiento en el mercado, tanto de forma
interna como externa, para luego proceder a la toma de decisiones y elegir la mejor

accion a realizar.

5.1.1.1 Demanda

La demanda “es la sumatoria de las adquisiciones o compra de un bien o
servicio por parte del consumidor para satisfacer una necesidad. Considerando que la
magnitud de la demanda varia en funcién del precio se debe considerar que este cubra
los costos de produccién y permita obtener un margen de rentabilidad razonable.”

(Vifan, Puente, Riofrio, & Cordova, 2018)

La demanda es la “cantidad de un bien que los compradores estan dispuestos y

tienen la capacidad de comprar. Aunque existen muchos factores que determinan la

37



cantidad demandada de un bien; sin embargo, cuando se analiza como funcionan los

mercados, un determinante fundamental es el precio del bien.” (Mankiw, 2012)

En relacion a lo expuesto la demanda es la cantidad que los consumidores estan
dispuestos a adquirir de bienes y servicios, tomando en cuenta que la curva de la

demanda varia de acuerdo al precio.

5.1.1.2 Oferta

La oferta constituye “las diferentes cantidades que los productores estan
dispuestos y, en condiciones, de ofrecer al mercado en funcion de los diferentes niveles
de precios, en un periodo de tiempo determinado. La ley de la oferta hace referencia a
la relacion directa entre los precios y cantidades.” (Vifian, Puente, Riofrio, & Cordova,
2018)

La oferta es la cantidad ofrecida de cualquier bien o servicio que los vendedores
quieren y pueden vender. Existen muchos factores que determinan la cantidad que se

ofrece, pero el precio es el principal.” (Mankiw, 2012)

En relacion a lo mencionado por los autores la oferta es la cantidad que los
comerciantes ofertan a los consumidores, por ende, la curva de la oferta varia en

funcién de los precios.

5.1.2 Marketing

Kotler (1995, como se cité en Martinez, 2016) considera al Marketing como
“un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo
que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor

con sus semejantes.” (Martinez, 2016)
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El marketing “proporciona soluciones a nuestras necesidades, soluciones que
se enmarcan en el contexto de las perspectivas sociales, éticas, viables, relacionales,

ambientales e intergeneracionales”

En relacidn a lo expuesto el marketing es crear soluciones y estrategias para
que se dé el intercambio de productos de valor entre compradores y vendedores,

satisfaciendo sus necesidades y ademas respetando el medio ambiente.

5.1.2.1 Estrategias de Marketing

Las estrategias de marketing son “los diferentes planes o cursos de accion que
puede elegir una empresa para reaccionar a las fuerzas ambientales que la afectan con
tal de alcanzar los objetivos organizacionales dentro de un segmento de mercado”

(Mardones & Gérate, 2016).

En referencia a lo expuesto las estrategias de marketing son herramientas que
permiten afrontar las amenazas y debilidades, aprovechando las oportunidades y

fortalezas de un negocio y asi cumplir con el objetivo y posicionarse en el mercado.

5.1.3 Plan estratégico de Marketing

El plan estratégico de marketing implica “el analisis detallado de la situacion
actual de las ofertas de la empresa y una comprension de las necesidades del mercado
con el objetivo de detectar amenazas y oportunidades, que combinados con los recursos
y capacidades con que cuenta la empresa, permitan definir una ventaja competitiva.”

(Campos et al., 2013)

“El plan estratégico de marketing es una carta de navegacion clara y concisa en
la que resulta facil situarse, descubrir todos los elementos que rodean a la empresa,
intuir todas las amenazas y oportunidades, las lineas generales, ensefia que la

innovacion es el norte de toda accion de marketing.” (Sainz, 2010)
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Con respecto a lo mencionado anteriormente un plan estratégico de Marketing
permite comprender en qué medida y de qué forma afectan los cambios del entorno,
para desarrollar estrategias adecuadas y aprovechar al maximo estos cambios, logrando

alcanzar una ventaja competitiva.

5.1.3.1 Etapas de un plan de marketing

Introduccion / Resumen ejecutivo. - es la presentacion formal del plan, en el
cual se describe a la empresa y las circunstancias mas relevantes consideradas en la

planificacion.

Reflexion estratégica. - En esta etapa se debe reflexionar sobre el futuro de la

empresa, definiendo la mision y la vision del negocio.

Andlisis de la situacién actual. - Se realiza un analisis de la situacién interna

y externa.

e Situacion interna. - se considera las fortalezas y las debilidades de la
empresa, para conocer aspectos como los productos, precio,
distribucion, comunicacién, imagen y posicionamiento, finanzas,
gestion de stock y localizacion.

e Situacién externa. - se identifican las oportunidades y amenazas que
existan en el entorno, por un lado, el micro entorno y por otro lado el

macro entorno.

Establecimiento de objetivos. - el diagnostico FODA es el punto de partida
para determinar los objetivos y establecer las acciones estratégicas y operativas

acertadas.

Determinacién de estrategias. - al fijar los objetivos se procede a establecer
las estrategias que vienen hacer las lineas de actuacién, sin embargo, hay que

considerar que las estrategias consideradas en el marketing pueden ser de
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segmentacion, posicionamiento, producto, precio, comunicacion y distribucién, cuyo

desarrollo es competencia del area comercial.

Disefio de actuaciones operativas. - consiste en definir los programas
concretos para llevar a cabo las estrategias propuestas y con ello alcanzar los objetivos
fijados.

Seguimientoy control de resultados. - se basa en establecer medidas a adoptar
para efectuar un seguimiento de las acciones, asi como el control posterior de los

resultados obtenidos.

5.1.3.2 Elementos de la planificacion estratégica

e Planeacion

La planeacion “incluye las herramientas fundamentales para el estudio del
entorno externo organizacional, variables asociadas al comportamiento interno del
marketing y su relacion con los cambios sociales y tecnoldgicos que acontecen en el

sistema empresarial.” (Ruiz, Carralero, Tamayo, & Aguilera, 2015)

En referencia a lo anterior la planeacion es el paso donde se fija el plan de
accion a seguir determinando las actividades en secuencia, con los tiempos establecidos

para alcanzar el objetivo.
e Ejecucion

“Esta fase del esta dedicada fundamentalmente a la materializacion del objeto

del proyecto y al logro de los objetivos propuestos.” (Ledn R. , 2010)

De acuerdo a lo expuesto la ejecucion consiste desarrollar las actividades
propuestas en la planeacion para de esta manera dar cumplimiento a los objetivos

propuestos.
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e Evaluacién

“Es un proceso mediante el cual se cerciora si lo que ocurre concuerda con lo
que supuestamente debiera ocurrir, de lo contrario, serd necesario que se hagan los

ajustes o correcciones necesarias”. (Marin Portillo & Atencio Cardenas, 2010)

En referencia a lo anterior la evaluacion permite a la empresa analice si las
actividades se estan desarrollando de acuerdo a lo planificado, y en caso de que hubiera

algun error corregirlo.

5.1.3.3 Analisis interno y externo (FODA)

El analisis FODA “ayuda a conocer todo el entorno que rodea a una
organizacion, tanto en su ambiente interno como externo, en la cual las fuerzas y
debilidades son factores que la organizacion puede controlar, en cambio las amenazas
y las oportunidades son factores externos que estan en gran medida fuera de control.”

(Villagdbmez, Mora, Barradas, & Vazquez, 2014)

En referencia a lo anterior el analisis FODA permite realizar un diagndstico de un
negocio tanto de forma interna como externa, para de esta manera crear estrategias que

permitan el crecimiento y desarrollo del negocio.

5.1.4 Plan de negocio

Un plan de negocios "es un documento escrito de manera sencilla y precisa, el
cual es el resultado de una planificacién. Este documento muestra los objetivos que se
quieren obtener y las actividades que se desarrollaran para lograr dichos objetivos."
(Andia & Paucara, 2013)

En referencia a lo expuesto el plan de negocio es un documento que permite
conocer el negocio en detalle, es decir, su historial, las estrategias, factores de éxito o
caida y las metas a las cuales se desea llegar.
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5.1.4.1 Plan de negocio para empresas en marcha

Un plan de negocios para una empresa en funcionamiento se convierte “en una
herramienta gerencia Util por cuanto hace posible organizar y gestionar eficientemente
y permite innovar en servicios y productos, con la seguridad de invertir de manera
adecuada.” (Gonzalez & Martinez, 2011)

En referencia a lo anterior un plan de negocios para una empresa en marcha es
un documento en el que consta actividades que ayuden a mejorar y gestionar los
procesos que se estén desarrollando y encaminarlos al cumplimiento de los objetivos

del negocio.

5.1.5 Rentabilidad de un proyecto

La rentabilidad “es una nocién que se aplica a toda accion econdmica en la
gue se movilizan medios materiales, humanos y financieros con el fin de obtener

ciertos resultados.” (Hoz Suérez, Ferrer, & Hoz Suarez, 2010)

En referencia a lo expuesto la rentabilidad de un proyecto permite analizar
qué tan viable es la propuesta y cuéles seran los beneficios obtenidos dentro de un

periodo de tiempo.

5.1.5.1 Retorno de la inversion (ROI)

Retorno sobre la inversion “es una razon que relaciona el ingreso generado por
un centro de inversion a los recursos (0 base de activos) usados para generar ese

ingreso”. (Cuevas, 2010)

En referencia a lo expuesto retorno sobre la inversion es una herramienta que

permite medir el rendimiento de una inversion en relacion a los ingresos obtenidos.
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5.1.6 Comercializacién

Comercializacién “se traduce como el acto de planear y organizar un conjunto
de actividades necesarias que permitan poner, en el lugar indicado y en el momento
preciso, una mercancia o servicio para que los clientes que conforman el mercado, lo

conozcan y consuman.” (Diaz, 2014)

En referencia a lo expuesto comercializacion es la accién de vender y ofertar
un producto o servicio en un lugar determinado, para que las personas puedan

conocerlo y adquirirlo.

5.2 Marco legal

LA CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR MODIFICADA
EN EL ANO 2008

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

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

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

por la carencia de servicios que hayan sido pagados.

Art. 54.- Las personas o0 entidades que presten servicios publicos o que produzcan o
comercialicen bienes de consumo, serdn responsables civil y penalmente por la
deficiente prestacion del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus
condiciones no estén de acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que

incorpore.

Las personas seran responsables por la mala préctica en el ejercicio de su profesion,
arte u oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la integridad o la vida de las

personas.
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Art.55.- Las personas usuarias y consumidoras podran constituir asociaciones que
promuevan la informacién y educacion sobre sus derechos, y las representen y

defiendan ante las autoridades judiciales o administrativas.

Capitulo segundo-Derechos del buen vivir- Seccion octava-Trabajo y seguridad

social

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o
aceptado. (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008, pag. 17)

Ley Orgéanica De Comunicacion

Art. 91.5.- Propaganda. Es un modelo de difusion social unilateral que utiliza diversos
medios e instrumentos masivos, colectivos, intergrupales e institucionales de
transferencia de informacion, para divulgar mensajes estructurados por entidades
interesadas, con la intencion de persuadir a sus audiencias meta a conocer, pensar,

sentir o actuar, siguiendo determinadas lineas ideologicas.

Art. 91.6.- Publicidad. Toda forma de comunicacién realizada en el marco de una
actividad comercial, industrial, artesanal o liberal con el fin de promover el suministro
de bienes o la prestacion de servicios, incluidos los bienes inmuebles, sus derechos y

obligaciones.

91.7.- Principios para la publicidad y propaganda. Los medios publicos, privados y
comunitarios, observaran los siguientes principios para la publicidad y la propaganda:
a) Legalidad; b) Veracidad; c) Lealtad; d) Sensibilidad social; y, e) Transparencia.

Art. 92.- Actores de la publicidad. La interrelacion comercial entre los anunciantes,
agencias de publicidad, medios de comunicacion social y demas actores de la gestion

publicitaria se regulara a través del reglamento de esta Ley, con el objeto de establecer
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parametros de equidad, respeto y responsabilidad social, asi como evitar formas de

control monopolico u oligopdlico del mercado publicitario.

La creatividad publicitaria serd reconocida y protegida con los derechos de autor y las
demas normas previstas en el Codigo Organico de la Economia Social de los

Conocimientos.

Los actores de la gestion publicitaria responsables de la creacion, realizacién y difusion
de los productos publicitarios recibiran en todos los casos el reconocimiento intelectual

y econémico correspondiente por los derechos de autor sobre dichos productos.

5.3 Marco Conceptual

Empresa. — “es una organizacion de personas Yy recursos que buscan la consecucion de
un beneficio econémico con el desarrollo de una actividad en particular. Esta unidad
productiva puede contar con una sola persona y debe buscar el lucro y alcanzar una

serie de objetivos marcados en su formacion.” (Econonomipedia, 2020)

Encuesta. — “es un instrumento para recoger informacion cualitativa y/o cuantitativa
de una poblacion estadistica. Para ello, se elabora un cuestionario, cuyos datos

obtenidos sera procesados con métodos estadisticos.” (Econonomipedia, 2020)

FODA. - “se basa en identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
con el proposito de formar un cuadro situacional del objeto de estudio, para llegar a un

diagnostico preciso y exacto.” (Enciclopedia Econdmica, 2018)

Imagotipo.- “se trata de la representacion grafica de una marca o empresa a través de

una o varias palabras junto con un icono.” (Enciclopedia Econdmica, 2018)

Inversiones.- “son colocaciones de dinero sobre las cuales una empresa espera obtener
algun rendimiento a futuro sea esto traducido a un interés, dividendo o mediante la
venta a un mayor valor a su costo de adquisicion”. (Vifan, Puente, Riofrio, & Cordova,
2018)
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Mercaderia. — “es todo bien susceptible de ser comercializado, ya sea de manera fisica
0 no, a través de actividades econdmicas conocidas como la compra y la venta de

mercaderias o0 mercancias.” (Econonomipedia, 2020)

Posicionamiento de mercado. — “es la posicion que ocupa un producto o servicio de
una empresa determinada en la mente de los consumidores. Siempre tomando como
referencia a sus competidores, tanto directos como indirectos.” (Econonomipedia,
2020)

Posicionamiento. — “es un concepto de marketing basado en la colocacion por parte
de las empresas de sus marcas en el imaginario colectivo de los consumidores.”

(Econonomipedia, 2020)

Proyeccidn de ventas. — “Una proyeccion de ventas es un calculo estimado, utilizando
técnicas estadisticas, que permite conocer la prevision de ventas de una empresa en un

periodo de tiempo futuro.” (Econonomipedia, 2020)

Publicidad. - toda forma de presentacién y promocion impersonal de ideas, bienes o
servicios; los medios mas utilizados son: periddicos, revistas, television y radio.
(Viian, Puente, Riofrio, & Cordova, 2018)

Segmentacion de mercado. — “la accion de dividir el mercado en grupos especificos,
segun caracteristicas y necesidades. El objetivo de la segmentacion consiste en la
identificacion de un publico objetivo para una comercializacion mas efectiva.”

(Enciclopedia Economica, 2018)
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F. METODOLOGIA

6.1 Materiales

Los proyectos para su realizacion y certeza de la viabilidad técnica requieren
de una investigacién de la informacidn, ademas de ello, se necesita la utilizaciéon de
ciertos materiales, suministros que permitan especificar los procesos, metodologias y
componentes para llegar al cumplimiento del mismo. Por ello, para el desarrollo del

trabajo investigativo se emplearon los siguientes materiales:

6.1.1 Suministros de oficina
e Papel
e Esferograficos
e Cuaderno de apuntes
e Impresiones

e Anillados

6.1.2 Equipos de oficina
e Calculadora
e [nternet

e Flash memory
6.1.3 Equipos de computacion

e Computadora

e Impresora
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6.2 Ubicacion del area de estudio

El canton Archidona se encuentra dividida en tres parroquias rurales San Pablo
de Ushpayaku, Cotundo, Hatun Sumaku y una parroquia urbana Archidona. Se localiza
en el centro occidente de la region Amazoénica Ecuatoriana, en el centro-sur de la
provincia de Napo, sobre el valle del rio Misahualli, a una altitud de 577 metros sobre

el nivel del mar. Su superficie cubre una extension de 3026,95 kilémetros cuadrados.

En cuanto a la economia, el cantdn Archidona depende del sector primario
extractivista: agricultura /silvicultura y pesca con el 46,3%, esta actividad se realiza
mas en el sector rural 44%, actividad que no tiene mayores niveles de ingreso; en
cuanto al sector terciario y de servicios a nivel cantonal representa 38%, siendo el area
urbana la de mayor predominio 18%. En el cantdn la poblacién econémicamente activa
se dedica la mayor cantidad al sector primario Agricultura silvicultura y Pesca 14,3%,

siguiéndole en importancia la actividad comercio al por mayor y menor con 5%.

6.2.1 Ubicacion del Area de estudio

La delimitacion espacial del area de investigacion, en el canton Archidona, zona

urbanay rural.

6.2.2 Ubicacidn politica

e Provincia: Napo
e Canton: Archidona
e Parroquia: Archidona

e Direccién: Barrio Central
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6.2.3 Ubicacién geogréfica
El canton Archidona limita con los siguientes cantones:

¢ Norte: Cantones Chaco y Quijos
e Sur: Canton Tena
e Este: Provincia de Orellana

e QOeste: Provincia de Pichincha y Cotopaxi

Gréfico 2 Mapa de ubicacion geografica de estudio

<
)

apeleria “Archidona”

Fuente: Google map (2020)

6.3 Métodos

Para la investigacion se utilizaron los métodos deductivo, inductivo y analitico,

los cuales permitirdn extraer datos certeros que faciliten llegar y confirmar la existencia

del componente principal a fin de obtener la informacion primara que ayude a respaldar

de mejor forma el proyecto de integracién curricular.

Método deductivo. “Consiste en inferir soluciones o caracteristicas concretas

a partir de generalizaciones, principios, leyes o definiciones universales.” (Rodriguez

Jiménez & Pérez Jacinto, 2017)
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Método inductivo. En cambio, a través de este método se obtuvo conclusiones
a partir de la observacion de hechos particulares hacia los generales. La observacion e

interpretacion permiten extraer conclusiones mas o menos veridicas.

Método analitico. “es un procedimiento 16gico que posibilita descomponer
mentalmente un todo en sus partes y cualidades, en sus multiples relaciones,

propiedades y componentes”. (Rodriguez Jiménez & Pérez Jacinto, 2017)

Por ende, en la investigacion permitié analizar e interpretar todos los resultados
obtenidos los cuales se utilizaron como pautas para realizar las conclusiones y

recomendaciones adecuadas.

Métodos estadisticos. - son procedimientos para manejar datos cuantitativos y
cualitativos mediante técnicas de recoleccidn, recuento, presentacion, descripcion y

analisis.

6.3.1 Tipo de investigacion / estudio

Investigacion Descriptiva. - Es un método cientifico que involucra la
observacion y descripcion del comportamiento de un hecho sin influir sobre él de
ninguna forma. En el desarrollo del trabajo permite una investigacion en base al
problema, a través de la cual se forman criterios que ayuden a descubrir las causas que

lo originan.

Ademas, se ejecutd un analisis en base a la informacion obtenida con un
enfoque cualitativo y cuantitativo, por el hecho de que se tabulan los datos, grafican'y
se interpretan los resultados. Con ello se realiza la elaboracién de la propuesta de

comercializacién de los productos.

Investigacion Propositiva. — El estudio es propositivo, debido a que
comprende en la elaboracion de un plan de comercializacién en el canton Archidona,
el mismo que se presentard como propuesta en el proyecto para aportar una solucion a

la problematica existente.
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Investigacion Bibliografica. - se caracteriza por el uso de datos secundarios

como fuente de informacion.

Investigacion de campo. — “se apoya en informaciones que provienen entre

otras, de entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones” (Gabriel-Ortega, 2017).

En referencia a lo expuesto la investigacion de campo se efectia mediante el
empleo de instrumentos de investigacion que permitan adquirir informacion primaria

para la toma de decisiones de acuerdo a la realidad y situacion del mercado.

Investigacion no experimental. - Se basa fundamentalmente en la observacion
de fendmenos tal y como se dan en su contexto natural para analizarlos con

posterioridad.

6.3.2 Herramientas de investigacion

Determinacion poblacional. - La poblacion o universo se refiere al conjunto
para el cual seran validas las conclusiones que se obtengan, sin embargo, se considera

las muestras ya que pueden estudiarse con mas rapidez que las poblaciones.

Segmentacion de la poblacion. — hace referencia a fraccionar el mercado en
partes, considerando diversos aspectos, como la edad, sexo, género, lugar de residencia,
entre otros; lo cual es ideal para identificar el segmento objetivo al cual va destino el

producto o servicio, ademas de facilitar el estudio del mismo.

Calculo muestral. - Los resultados obtenidos de una muestra son mas exactos
que los procedentes de poblaciones. Esto es por la calidad de los datos; la apreciacion

del error en los parametros resultantes y la homogeneidad de las muestras.

Encuestas. — es una técnica que permite recolectar datos a través de un
cuestionario disefiado previamente, para lo cual no se modifica el entorno donde se

obtiene la informacion, la cual puede ser presentada en forma de un grafico o tabla.
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6.4 Metodologia para cada objetivo

Gestion institucional ver anexo 1y 2.

Obijetivo especifico 1:

Realizar un analisis situacional de la papeleria “Archidona” para

determinar los factores que inciden en la disminucion de las ventas.

Método inductivo. - Como parte del analisis del entorno tanto interno como
externo se identificaron las fortalezas y oportunidades mediante una matriz FODA de
la papeleria Archidona, asi como el uso del Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter,
para posteriormente efectuado el analisis situacional generar la matriz CAME, la cual

presentara una viabilidad a la accién es decir corregir errores.

Objetivo especifico 2:

Emplear técnicas de un estudio de mercado para la determinacion de los
factores que inciden en la disminucion de las ventas de la papeleria “Archidona”,

en el canton Archidona.

Método deductivo. El uso de este método ayudo a recopilar informacion para
luego analizarla, identificando limitaciones y determinando variables de influencia en

este estudio y asi obtener conclusiones claras para adecuarlas al proyecto integrador.

Investigacion de campo. — la herramienta usada fue la encuesta, estructurada
con preguntas cerradas debido a que facilitan la tabulacion al ser menos compleja; la

cual fue dirigida a la poblacion del canton Archidona, zona urbana y rural.

Determinacion poblacional. - Para la investigacion se considerd6 como
universo de poblacién, los habitantes del sector urbano y rural del canton Archidona,
que segun la informacion del GAD Municipal de Archidona son 24.969 habitantes.
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Segmentacion de la poblacion. — Sin embargo, para el estudio se estimd
utilizar la poblacion entre 4 y 39 afios con un total de 17.093 personas (obtenido desde
INEC 2010; GADMA 2010) que de acuerdo a Piramide poblacional Canton Archidona
es la poblacion significativa, considerdndose un grupo joven adulto, potencialmente
demandador de empleo y generador de ingresos, por tanto, se evidencia la necesidad
de adquirir productos escolares, dado que cierta parte son estudiantes o padres de

familia.

Célculo muestral. — Para el calculo de la muestra se utilizo la siguiente formula:

Zz*p*q*N
N Z2aprq+BA(N -1

n=es el tamafo de la muestra poblacional a obtener.

N= es el tamafio de la poblacion total.

p= posibilidad de éxito.

g= probabilidad de fracaso.

Z=es el valor obtenido mediante niveles de confianza, es decir el 95% (1.96)

X=representa el limite aceptable de error de la muestra, generalmente va del 1% (0.01)
al 9% (0.09), sin embargo, el 5% (0.05) el valor estandar utilizado en las

investigaciones.

Elaboracion de la Encuesta. - Se estructurd la encuesta con 10 preguntas
cerradas de seleccion multiple, con el fin de conocer el criterio de la poblacion
investigada acerca de las variables que intervienen en el proyecto, cuyo formato consta
en el ANEXO 3, no obstante, para la investigacion la encuesta se efectu6 a través de

medios digitales, como lo es Google Forms véase en el ANEXO 4.

54



Métodos estadisticos. - En la investigacion se utilizd para presentar de forma
organizada en graficos de pastel y las respectivas tablas de frecuencia, esto se elabora

utilizando la herramienta EXCEL.

Luego de aplicar los instrumentos de recoleccion de informacion, se procedio
al procesamiento de los datos, para lo cual se desarrollaron las siguientes actividades:

e Tabulacion de la informacion.
e Cuantificacion de la frecuencia de los datos y obtencion de porcentajes.
e Elaboracion de Gréficos Estadisticos

e Anadlisis e Interpretacion

Se procedi6 con el analisis cuantitativo y la interpretacion cualitativa de la
informacion obtenida y representada mediante graficos estadisticos, la cual se redactd
a continuacion de cada una de las preguntas formuladas y de su correspondiente

representacion estadistica.

Objetivo especifico 3:

Disefiar la propuesta de comercializacién para elevar las ventas en la

papeleria “Archidona”, del cantéon Archidona.

Investigacion Propositiva. — El estudio es propositivo, debido a que
comprende en la elaboracion de un plan de comercializacion en el canton Archidona,
el mismo que se presentara como propuesta en el proyecto para aportar una solucién a
la problematica existente; dicha propuesta consta de 4 estudios necesarios, los cuales

son organizacional, técnico, legal y financiero.

Investigacion Bibliografica. - En el desarrollo del trabajo se realizé una
busqueda y verificacion de informacidn en paginas web y libros identificando que sea
adecuada y permita cumplir con el objetivo propuesto del proyecto; por lo cual se
determind que la estrategia a utilizar viable en el negocio seria marketing Mix y la

publicidad.
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G. RESULTADOS

7.1 Objetivo especifico 1:

Realizar un analisis situacional de la papeleria “Archidona” para

determinar los factores que inciden en la disminucién de las ventas.

Para efectuar el objetivo 1, primero se efectud la gestién institucional,

obteniendo el respectivo permiso por parte del negocio. Ver Anexo 1y 2.

Para el desarrollo de un proceso de comercializacion es necesario estar al tanto
del entorno de la empresa, considerando tanto la parte interna y externa, como sus
productos, clientes, competencia, teniendo una vision clara y objetivos a corto y largo
plazo, siendo esto la base de una investigacion de mercado, que permitira generar

soluciones a las necesidades que presente el negocio.

Para determinar los factores que inciden en la disminucion de las ventas de la

papeleria y realizar el analisis situacional, se procedi6 de la siguiente manera:

7.1.1 Matriz FODA

Glaister y Falshaw, (1999) citados por Helms, Rodriguez, Rios, & Hargrave,
(2011) en su articulo mencionan que: un analisis FODA es: “Una de las herramientas
mas respetadas y prevalentes de la planificacion estratégica que permite la
categorizacion de problemas en fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Se
utiliza para identificar impedimentos y ventajas en asuntos internos y externos de las
organizaciones. Para los emprendedores nacientes, el analisis FODA es una

metodologia atractiva tanto por su brevedad como por su precision” (p.270)

Una Matriz FODA resulta efectiva y de utilidad cuando se considera todos los
factores importantes en un negocio, y para ello se debe efectuar el analisis interno

referente a la actualidad de la organizacion es decir en relacién a como se encuentra la
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situacién del negocio en el presente, mientras que el andlisis de factores externos se
debe realizar con un enfoque futuro ya que se debe buscar y prever aquellas
circunstancias a las que una organizacion podria enfrentarse y de esta manera proyectar

estrategias con las que se pueda enfrentar cambios o hechos futuros.

Por tal motivo, se utiliz6 para el estudio situacional de la papeleria Archidona,
una matriz FODA, identificando las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,

permitiendo con ello conocer el entorno del negocio.
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Cuadro 4 MATRIZ FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS
OPORTUNIDADES (O)
Ubicacidn estratégica
Programa de capacitaciones

Ampliar canales de comercializacion.

AMENAZAS (A)
Alta competencia en el sector
Falta de conocimiento de los
productos que ofertan
e Los canales de comercializacion no

satisfacen al cliente.

FORTALEZAS (F)
Infraestructura propia
Antiguedad del local en el sector
Precios competitivos
Posee clientes fijos
ESTRATEGIAS FO
Disefiar un programa de atencién al cliente
para mantener la lealtad.
Mejorar la fachada del local para atraer la
atencion de nuevos clientes.
ESTRATEGIAS FA
Elaborar estrategias de mercado para
impulsar la competencia.
Readecuar las vitrinas y los espacios para que
el cliente pueda tener una vision mas amplia

de los productos que ofertan.

DEBILIDADES (D)
Falta de publicidad
No cuenta con una tienda online o sitio
web en una red social.
No existe un control de inventario.
ESTRATEGIAS DO
Crear promociones de aquellos productos
que no rotan del inventario.
Capacitarse sobre como promocionar
productos.
ESTRATEGIAS DA
Capacitarse en temas tecnologicos por
parte de los duefios.
Crear una cuenta en una red social para

promocionar los productos.

Fuente: Informacion del negocio 2020
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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7.1.2 Anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter

“El modelo de las cinco fuerzas de Porter propone un marco de reflexion
estratégica y sistematica para determinar la rentabilidad de un sector en especifico,
normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura de empresas o

unidades de negocio que operan en dicho sector.” (Then, y otros, 2014)

El modelo de Porter es un instrumento que determina factores de
competitividad, por tal motivo, a través de esta herramienta se pretende identificar la
competitividad de la papeleria Archidona y su situacion actual. La cual se puede

observar a continuacion.

Figura 2 Cinco fuerzas de Porter

POSIBLES RIVALES

al momento no existen nuevos
rivales porque todos sus
competidores ya estan en el

mercado.

/

|
==

Fuente: Informacion del negocio 2020
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020



Rivalidad del mercado / alta

En este mercado existen un alto nivel de rivalidad, debido a las diferentes
papelerias que existen en la parroquia, que se dedican a la venta de estos productos,
ademas las cuales cada dia estan innovandose para poder mantenerse en el mercado,
implementando diversas estrategias que ayuden a seguir captando nuevos clientes. Por
lo que se debe invertir en marketing y ademas dar un valor afiadido, por ejemplo,

mejorar la experiencia del consumidor con una atencion al cliente de calidad.
Posibles competidores / baja

En la actualidad no existen posibles competidores que puedan ingresar a este
mercado, ya que todas las papelerias existentes ya se encuentran dentro del mercado
Archidonense y debido a la situacion actual de la pandemia, la creacion de este tipo de

negocio no se encuentra tan viable.
Amenaza de sustitutos / media

La amenaza de sustitutos estd latente debido a la aparicién de nuevas
tecnologias, tales como la utilizacion de libros digitales, archivos y documentos
elaborados en computadora, creando una disminucion considerable en determinados
articulos de papeleria. Por lo que se deberia afiadir nuevos canales de distribucion y

difusion como lo son las redes sociales.
Poder de negociacién de compradores / alta

La papeleria Archidona se encuentra ubicada en el barrio Central, una zona en
la que se encuentran 3 instituciones educativas influyentes, por lo tanto, atrae una gran
cantidad de personas en las cuales se consideran los estudiantes y los padres de familia.
Ademas de encontrarse en el centro del cantdn, siendo su ubicacidn de facil acceso para
las distintas parroquias. Por ende, se debe mantener y mejorar la atencion al cliente,
afadir nuevos canales de distribucion para atraer clientes potenciales e invertir en

publicidad.
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Poder de negociacién de proveedores / baja

La papeleria Archidona cuenta con alrededor de 7 proveedores, sin embargo,
los mencionados son sus mas grandes proveedores Caicedo S.A., Dilipa, Utilesa,
ICCO.S. A, quienes les brindan precios comodos Y facilidades de pago; aunque cabe
recalcar que al no encontrarse en el sector los proveedores, la mercaderia demora en
llegar algunos dias y en ciertas ocasiones toca pagar por el transporte. Lo que genera
una desventaja, en caso de que a la papeleria se encuentre sin stock de cierto producto,
por tal motivo se deberia tomar en consideracion las siguientes factoras que ayuden a

mejorar la situacion:

e Aumentar la cartera de proveedores

e Establecer alianzas a largo plazo con ellos.
7.1.3 Matriz CAME

Posteriormente efectuado el analisis situacional generar la matriz CAME, la
cual presentara una viabilidad a la accion es decir corregir errores que se esten
efectuando para luego establecer las posibles estrategias para incrementar el volumen
de ventas y la generacion de empleo a nivel territorial y nacional.
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Cuadro 5 Matriz CAME

MATRIZ CAME ( CORREGIR, AFRONTAR, MANTENER, EXPLOTAR)

Fortalezas Mantener Debilidades Corregir
eInfraestructura | Arreglar la fachada | +Falta de publicidad | Desarrollar un plan de
propia del negocio. marketing.

*No cuenta con una
*Antigiiedad del | Preservar el | tienda online o sitio

Crear un sitio web en una

local en el sector | prestigio con buen | web en una red

servicio. social. red social para
*Precios promocionar el negocio.
competitivos Ofrecer productos | Falta de

de calidad  a | reglamento Y | Implementar un sistema
*Posee  clientes | precios accesibles | politicas internas. ) i
. de inventario con
fijos

Fidelizar a los|+No existe un|respecto a aquellos

clientes con | control de | productos que no se

promociones. inventario.

vendan.

Oportunidades Explotar Amenazas Afrontar

*Ubicacion
estratégica
*Programa de
capacitaciones

*Ampliar canales
de
comercializacion.

Atraer a la
clientela con
promociones.

Asistir a cursos
gratuitos que se
otorgan sobre
atencion al cliente.

Con el paso del
tiempo crear
sucursales en
diferentes lugares
de la provincia.

*Alta competencia

en el sector.

*Falta de
conocimiento de los
productos que
ofertan.

*[Los canales de

comercializacién
no satisfacen al
cliente.

Emplear estrategias de

posicionamiento.

Mejorar la exhibicion de
los productos, adecuando

las vitrinas.

Ofertar los productos via

online.

Fuente: Informacion del negocio 2020
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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7.2 Objetivo especifico 2

Emplear un estudio de mercado para la determinacion de los factores que
inciden en la disminucion de las ventas de la papeleria “Archidona”, en el canton

Archidona.

Para el cumplimiento de este objetivo se realiza la segmentacién de mercado,
determinacién de la poblacién, para luego obtener la muestra de estudio, para lo cual,
se utilizo encuestas dirigidas a la muestra estadistica de la poblacion urbana y rural del
canton Archidona, provincia de Napo, consecutivamente se tabularon los resultados de
las encuestas efectuadas, de esta manera identificar la situacion actual del mercado con

respecto a la comercializacion de materiales escolares y Utiles de oficina.

7.2.1 Segmentacion de mercado

En relacion al dltimo censo realizado por (INEC, 2010) se presentan los siguientes

datos para la segmentacion del mercado:

Tabla 4 Segmentacion de mercado

HABITANTES NUMERO DE HABITANTES
Habitantes del Ecuador 17.096.789

Habitantes de la regiébn Amazonica 739.814

Habitantes de la provincia de Napo 103.697

Habitantes del canton Archidona 24.969

Habitantes del canton Archidona entre 4 a 39 afios | 17.093

Fuente: INEC (2010) y PDOT-CANTON-ARCHIDONA-2014-2019
Elaborado por: Dayana Toapanta

63



7.2.2 Muestra

Para establecer el nimero de la poblacion, se considero el Plan de Desarrollo y
Organizacion Territorial del GADM de Archidona (2014-2019) e INEC (2010), donde
N es la poblacion resultante, como se puede visualizar en la tabla 4 de segmentacion
de la poblacidn, se estimd utilizar la poblacion entre 4 y 39 afios con un total de 17.093

habitantes considerando la zona urbana y rural del cantén Archidona.

Se calcula en base a la siguiente formula.

Zz*p*q*N
T Z2wprq+ 22(N - 1)

Datos

n="?
N=17.093
p=0,5

g=0,5
Z=95% (1.96)
¥=0,05

Aplicando estos datos a la formula se desarrollo de la siguiente manera:

_ (1.96)2 % 0,5 % 0,5 * 17.093
n= (1,96)? * 0,5 * 0,5 + (0,05)%(17.093 — 1)

- (3,84) * 0,5 % 0,5 * 17.093
"= 3,84) * 0,5 * 0,5 + (0,0025)(17.093)

16416
"= 4319

n = 376 habitantes
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7.2.3 Tabulacion de resultados

Se realiza la recoleccion e interpretacion de los resultados obtenidos a través de

las encuestas (Ver ANEXO 4) a los habitantes de acuerdo a la muestra establecida.

1. ¢Con qué frecuencia adquiere productos de la Papeleria "Archidona™?

Tabla 5 Frecuencia de utilizacion del servicio

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Una vez a la semana. 175 47%
Todos los dias. 143 38%
Una vez al mes. 58 15%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Gréfico 3 Frecuencia de utilizacion del servicio

¢ Con que frecuencia adquiere productos de la
papeleria ""Archidona'?

mUnavezala
semana.
m Todos los dias.

m Una vez al mes.

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — Como se observa en el gréafico 3, la frecuencia con la que adquieren
productos de la papeleria segun las repuestas proporcionadas por parte de los 376
encuestados, el 15% adquieren productos una vez al mes, el 38% realizan compras

todos los dias y el 47% indica que solo una vez a la semana.
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2. (Conoce la diferente gama de productos que le oferta la papeleria “Archidona?

Tabla 6 Conocimiento de la diferente gama de productos ofertados

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Medio 184 49%
Regular 118 31%
Total 74 20%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Grafico 4 Conocimiento de la diferente gama de productos ofertados

¢Conoce la diferente gama de productos que le oferta la
papeleria ""Archidona"?

m Medio
= Regular
m Total

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — Los resultados representados en el grafico 4, obtenidos de las 376
personas encuestadas, indican que el 49% tienen medio conocimiento de los productos
que oferta la papeleria, el 31% regular, y el 20% tienen conocimiento total de los

productos
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3. (Considera que la falta de publicidad de la papeleria “Archidona” influye en el

conocimiento que tiene sobre los productos que expende?

Tabla 7 Falta de publicidad influye en el conocimiento de los productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 195 52%
Completamente de acuerdo 154 41%
En desacuerdo 27 7%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Grafico 5 Falta de publicidad influye en el conocimiento de los productos

¢Considera que la falta de publicidad de la
papeleria “Archidona” influye en el conocimiento
gue tiene sobre los productos que expende?

m De acuerdo

= Completamente de
acuerdo

® En desacuerdo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — De acuerdo al grafico nimero 5, se puede observar que de los 376
encuestados, el 52% de personas estan de acuerdo en que la falta de publicidad en la
Papeleria influye en el conocimiento de los productos que oferta, el 41% estan

completamente de acuerdo y s6lo el 7% estan en desacuerdo.
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4. ¢Los productos que usted compra en la papeleria a que linea pertenecen?

Tabla 8 Productos que adquieren

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Utiles escolares 196 52%
Suministros de oficina 122 32%
Articulos de manualidades 35 9%
Libros 23 6%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Gréfico 6 Productos que adquieren.

¢Los productos que usted compra en la papeleria a
gue linea pertenecen?

m Utiles escolares

® Suministros de oficina

= Articulos de manualidades
Libros

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — Los resultados de la encuesta muestran en el grafico 6 que, de 376
personas, el 53% adquieren Utiles escolares, el 32% compran suministros de oficina,
en cambio el 9% acuden a la papeleria por articulos de manualidades y solo el 6%

compran libros.
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5. ¢Cuando necesita algun articulo ¢le ha surtido lo que requiere la papeleria

"Archidona”, sin necesidad de ir a otro lado a buscar dicho producto?

Tabla 9 Satisfaccién en la compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 275 73%
No 101 27%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Graéfico 7 Satisfaccion en la compra

¢ Cuando necesita algun articulo ¢le ha surtido lo
que requiere la papeleria ""Archidona™, sin
necesidad de ir a otro lado a buscar dicho
producto?

m Si
= No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — En el gréfico 7 se puede observar que, de un total de 376 personas
encuestadas, el 73% afirma que la papeleria Archidona les ha surtido lo que necesitaban

sin necesidad de ir a otro lugar y el 27% de los encuestados mencionan que la papeleria

no les ha provisto de los materiales que necesitaban.
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6. ¢Como considera el tiempo que tardan en atender, en la papeleria "Archidona"?

Tabla 10 Tiempo de atencion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Justo 248 66%
En espera 113 30%
Largo 15 4%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Gréfico 8 Tiempo de atencion

¢Coémo considera el tiempo que tardan en atender,
en la papeleria *"*Archidona**?

M Justo
M En espera

W Largo

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — Los resultados representados en el grafico 8 muestran que, de 376
individuos el 66% considera que el tiempo que tardan en atender en la papeleria
Archidona es justo, el 30% sefialan que les hacen esperar, sin embargo, el 4% indican

que el tiempo de atencién es largo.

70



7. ¢En su opinion una buena atencion al cliente influiria en su satisfaccion a la

hora de comprar en la papeleria “Archidona”?

Tabla 11 Atencion al cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 288 7%
No 88 23%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Graéfico 9 Atencion al cliente

¢En su opinién una buena atencion al cliente
influiria en su satisfaccion a la hora de comprar en
la papeleria “Archidona”?

mSi
= No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — Como se puede observar en el gréafico 9, en los resultados obtenidos
de las 376 personas encuestadas, se evidencia que el 77% afirma que una buena
atencion al cliente si influiria en la satisfaccién a la hora de comprar, en cambio el 23%

mencionan que no influye lo mencionado al momento de adquirir los productos.
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8. ¢Considera que los precios de la papeleria "Archidona" son?

Tabla 12 Precios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Accesibles 311 83%
Bajos 56 15%
Elevados 9 2%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Grafico 10 Precios

¢Considera que los precios de la papeleria
"Archidona™ son?

m Accesibles
m Bajos
= Elevados

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — Al cuestionar sobre como considera los precios de la papeleria
Archidona, se observa en el grafico 10 que, de 376 personas el 83% sefialan que los
precios son accesibles, el 15% indica que son bajos y solo un 2% mencionan gque son

elevados.
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9. ¢Que le atrae a usted al ingresar a la papeleria "Archidona"?

Tabla 13 Caracteristicas de la Papeleria

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Exhibicién de productos 140 38%
Iluminacion y fachada exterior 134 35%
Atencion al cliente 51 13%
Rétulos y letreros 43 11%
Personal presentable 8 2%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Grafico 11 Caracteristicas de la papeleria

¢ Qué le atrae a usted al ingresar a la papeleria

"Archidona'?

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

m Exhibicién de

productos

= lluminacién y
fachada exterior

m Atenciodn al cliente

Rétulos y letreros

| Personal presentable

Interpretacion. — En el grafico 11 se puede observar que, de un total de 376 individuos

al 38% le atrae la exhibicion de productos al momento de ingresar a la papeleria, el

35% indican que les cautiva la iluminacion y fachada exterior, a diferencia que el 14%

prefieren la atencion al cliente, el 11% se fijan en los rotulos y letreros, solo el 2% se

percatan que el personal esté presentable.
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10. ¢ Le gustaria realizar sus compras por Internet?

Tabla 14 Compras por internet

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Si 231 62%

No 145 38%
Total 376 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Gréafico 12 Compras por internet

¢Le gustaria realizar sus compras por Internet?

mSi
= No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Interpretacion. — En el gréafico 12 se puede observar que, de un total de 376 personas,
el 62% indican que si les gustaria realizar sus compras por Internet, a diferencia de un

38% de los individuos encuestados que mencionan que no les atrae que se oferte los

productos por internet.
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7.3 Objetivo especifico 3

Diseflar la propuesta de comercializacion para elevar las ventas en la

papeleria “Archidona”, del canton Archidona.

Se efectua el detalle de la propuesta comenzando desde la exposicion del ente
comercial, su estructura, asi como los elementos considerados dentro de la
Planificacion Estratégica, la cual se especifica en las siguientes hojas, planteando
objetivos que permitiran entregar un documento estructurado correctamente y como un
producto técnico que proveerd a la papeleria “Archidona” estrategias para elevar su
nivel de ventas. Considerando que la propuesta tiene un tiempo de duracién viable de

1 afio.
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7.3.1 PROPUESTA
Tema: Plan de comercializacion para la papeleria “Archidona”, del canton Archidona.
Objetivo General:

e Incrementar el volumen de ventas de la papeleria “Archidona”, del canton

Archidona.
Objetivos especificos:

e Elaborar estrategias de marketing.
e Generar promociones y mejorar la presentacion de la papeleria “Archidona”.

e Elevar el nivel de ventas.
Antecedentes

La papeleria “Archidona”, se encuentra establecida en el Canton Archidona,
especificamente en el Barrio Central, desde su apertura segun la inscripcién en el
Registro Unico de Contribuyentes (RUC), en el cual indica que la actividad econémica

es la venta de Utiles escolares e materiales de oficina.
Justificacién

Considerando que, al analizar la informacion proporcionada, se evidencia que
no se ha aplicado un plan de comercializacion en la papeleria “Archidona”, sumado al
desconocimiento sobre marketing, lo que con lleva a grandes consecuencias,
principalmente perjudicando en el volumen de ingresos del negocio, si no se toma
medidas, podria incluso perder el posicionamiento y prestigio formado a lo largo de los

afos de funcionamiento.

Por lo expuesto se pretende adoptar estrategias que ayuden directamente a la

papeleria “Archidona” a vender de una manera mas fluida su variedad de productos.
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Datos informativos

a) Nombre comercial: Papeleria “Archidona”

b) RUC.: 1801839729001

c) Beneficiarios:
e Propietario
e Proveedores
e Consumidores

e Empleados

d) Ubicacion:
e Provincia: Napo
e Cantdn: Archidona

e Barrio: Central

Misién

Brindar a nuestros clientes una amplia gama de productos a precios
competitivos y un servicio de calidad, con eficiencia, manteniendo la honestidad e

integridad, bajo parametros de competitividad y excelencia.
Vision

Ser reconocida como una empresa lider, en constante innovacion y
modernizacién de sus productos y materiales en general, creando nuevas sucursales y

a su vez obtener un crecimiento y prestigio en el mercado papelero a nivel cantonal.
Objetivos corporativos

e Ofrecer al cliente productos y servicios de excelente calidad.
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e Mejorar continuamente los productos y servicios, cubriendo las exigencias de
sus clientes

e Expandir el mercado, dando a conocer los productos en el ambito cantonal.

e Ejecutar estrategias competitivas para lograr el posicionamiento de la Papeleria.

e Mantener en constante innovacién tanto en sus productos como la

infraestructura del local.
Politicas

e Comercializar productos y servicios de dptima calidad que sean reconocidos y
recomendados.

e Innovar en el mercado cantonal con asesorias sobre los productos y entrega
inmediata.

e Trabajar en un ambiente agradable y horario justo que genere bienestar
econdmico y social al gerente y empleados.

e Se efectuara el pago a los trabajadores considerando las remuneraciones que la

ley disponga durante los 5 primeros dias de cada mes.
Valores corporativos

e Ftica

e Responsabilidad social

e Honestidad

e Respeto

e Innovacion

e Atencion al cliente

e Compromiso

e Trabajo en equipo

e Transparencia
Eslogan

“Calidad + los mejores precios del mercado
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Logotipo

Estructura empresarial

La administracion de la papeleria Archidona no cuenta con una estructura
organizacional que permita la distribucion y coordinacion del trabajo, por lo cual hay
inconsistencias al momento de tomar decisiones. Considerando que el desarrollo
productivo de un negocio empieza desde su parte interna, se ha elaborado la estructura
organizacional para la papeleria “Archidona” la cual se evidencia a continuacion con

el fin de mejorar los procesos permitiendo un crecimiento econémico.

Figura 3 Organigrama

GERENTE GENERAL

Contador

Bodeguero Vendedor

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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Organigrama Funcional

Se detallan las principales funciones que tiene cada departamento.

Figura 4 Organigrama Funcional

Gerente General

Se encarga de la distribucion y venta de
los productos, vigilando la calidad del
producto y su stock.

. . Departamento de ventas
Departamento Financiero P

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Constitucion legal

La papeleria “Archidona” esté constituida legalmente como persona natural no
obligada a llevar contabilidad, con su propietaria la Sra. Nancy Maricela Haro Suarez,

y cuenta con los permisos respectivos mencionados a continuacion:

e EI RUC, es el nimero de identificacion unico e intransferible otorgado por el
SRI, donde constan el nimero de RUC 1801839729001, asi como el nombre

comercial y la actividad econémica.
e Permiso de bomberos (GAD Municipal de Archidona)

e Patente comercial (GAD Municipal Archidona)
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e Permiso por parte de ARSCA, que es el encargado de Agencia Nacional

de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria.

Marketing Mix

El marketing Mix “es el conjunto de variables, instrumentos o herramientas,
controlables o a disposicién del gerente de marketing, que se pueden coordinar,
manejar, manipular o combinar en un programa de marketing y que tienen los
siguientes objetivos: producir, alcanzar o influir sobre la respuesta deseada en el
mercado objetivo, lograr los objetivos de marketing de la empresa o satisfacer al
mercado objetivo”. (Gallardo, 2013)

En referencia a lo expuesto el marketing mix esta constituido por factores clave
de la oferta de un negocio, los cuales inciden directamente en el comportamiento de la
compra, siendo la variable dependiente la incidencia de la compra y las variables
independientes el producto, precio, promocion y distribucion que pueden ser

controladas.
Elementos de la Mezcla del Marketing

Producto: es cualquier cosa que se pueda ofertar en un mercado y satisfaga

necesidades.

Precio: hace referencia a la cantidad de dinero que un cliente esta dispuesto a

pagar por un determinado producto o servicio.

Promocion: es una forma de comunicacion de indole persuasiva, siendo un
estimulo directo para mejorar o acelerar el movimiento de un determinado bien entre

el vendedor y el consumidor.

Plaza o distribucion: es una funcion comercial a través de la cual llegan los
productos, cumpliendo tres condiciones, las cuales son tiempo, lugar y forma. El

tiempo se refiere a que el producto esté disponible al momento de que el cliente
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identifica su necesidad; el lugar hace referencia al sitio donde se exhibe y promociona

el producto; por ultimo, la forma quiere decir la variedad que el cliente necesita.

Graéfico 13 Elementos de marketing Mix

/¥

Plaza

Elaborado por: Dayana Toapanta

El objetivo de utilizar esta herramienta es crear estrategias especificas y
concretas que resuelvan los problemas que presenta el negocio, esto se realiza a través
del analisis de la situacion interna y externa de la empresa. Por lo cual en el estudio a
través de la herramienta de las encuestas se obtuvo informacion de los clientes de la

papeleria y personas al azar, para obtener una resultante lo més cercana a la realidad.
Desarrollo de la estrategia:
Producto:

e Reorganizar la distribucién de los productos en las estanterias, para exhibir de
una manera mas presentable y llamativa, sin amontonar las estanterias de un
mismo producto.

e Colocar estratégicamente los productos para maximizar su venta.
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e Llevar un control de inventarios de cuales productos tienen mayor acogida, para

promocionar aquella mercaderia que no tiene mucha demanda.

Precio

e Mantener la percepcion de calidad con precios conforme como se encuentra el

mercado.
Plaza

e El local cuenta con infraestructura propia, comodo y con amplio espacio para
atender a los clientes; ubicado en el barrio Central, lugar muy concurrido por la
ciudadania

e Cambiar el color del local, debido a que la pintura esta desgastada, por lo que
la presentacion del local no es atrayente al publico.

e Dividir la tienda en secciones y colocar aquellos productos que no se venden
con frecuencia a modo de promociones.

e Colocar un nuevo rotulo con el disefio del logotipo.
Promocion

e Efectuar un descuento del 10% cuando se realicen ventas al por mayor.

e Elaborar promociones en la época de temporada de inicio a clases.

e Adquisicion de folletos promocionales donde se encontrard un contenido de
canje para: obsequios y porcentajes de descuentos, en épocas festivas.

e Elaborar una campafia en redes sociales de la papeleria, a través de afiches.
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Elementos a utilizar:

Descuentos Se indica en los determinados casos en los que se realizara

un descuento:

e Porlacompra de dos resmas de papel bond la tercera
estara a mitad de precio.

e Si la comprar excede el valor $50 se otorgara un
descuento del 10%.

e Los dias festivos el descuento sera del 5%.

Otorgar un producto e Porlacompra de material escolar de $20 se lleva una
adicional. cartuchera o llavero gratis.

e Por la compra de tres esferos, se lleva un lapiz

adicional.

Sorteo Se efectuara una rifa en la época de temporada y por cada

10%$ de compra se otorgara un boleto.

Elaborado por Dayana Toapanta 2020
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Modelos de obsequios y propaganda.

Grafico 14 Modelo de Cartuchera
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"Calidad + los mejores precios del
mercado”

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Gréfico 15 Modelo de llavero
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alidad + los mejores
recios del mercado”

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Gréfico 16 Modelo de cup6n de descuento

10% DE
DESCUENTO
PARA
COMPRAS
DESDE 50$

PROMOCION VALIDA DEL
20/08 HASTA EL 27/10 2021

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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Gréfico 17 Modelo de publicidad del sorteo

Elaborado por Dayana Toapanta 2020

Grafico 18 Modelo de Camiseta

"Calidad + los mejores precios
del mercado”

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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Publicidad

La publicidad “establece asi un discurso unitario pero no unico, centrado en el
estilo o valor asociado y que mejora la relacion mental del receptor entre
el elemento simbdlico, la marca y el producto, facilitando la fidelizacion, que
requiere ir més alla del articulo y sus caracteristicas, creando una fuerte

connotacion emocional.” (Martinez-Rodrigo & Sanchez-Martin, 2011)

En referencia a lo expuesto la publicidad es una estrategia cuyo objetivo era
vender y para lograrlo, se utiliza métodos y técnicas de persuacion, para asi fidelizar al

consumidor.
Estrategias de publicidad.

e Elaborar rétulo publicitario redisefiando la imagen de la Papeleria.
e Creacion de anuncio publicitario.
e Entregar tarjetas de presentacion.

e Establecer anuncios en Facebook.
Renovacion de la imagen.

La identidad como personalidad corporativa es “presentacion de la empresa
estratégicamente planteada para conseguir una imagen positiva en la mente de los
publicos objetivo. Todos los elementos observables y medibles que se manifiesten en
su presentacion visual, incluyendo su nombre, logotipo, paleta de colores, disefio

interior y arquitectura” (Pérez & Rodriguez del Bosque, 2014)

En referencia a lo expuesto la identidad es una forma de expresion,
caracterizando y diferenciando a una empresa. Por tal motivo para un negocio la
identidad corporativa debe ser primordial, debido a que a través de ello trata de
transmitir la realidad y lo que la empresa es, posicionandose y perdurando en la mente

del cliente.
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La paleta de colores que se eligié para la elaboracion del letrero publicitario se
tomo en base a las siguientes caracteristicas. Dado que “el color ha contribuido a

expresar palabras con significados visuales.” (Avendafio Castro, 2013)
Amarillo:

e Esel color de mayor impacto para la retina humana.
e Promueve la accién.
e Generacidn de propuestas positivas. Aspectos generativos del pensamiento.

e Disminuye el color rojo y absorbe el frio del azul.

e Esun color popular.
e Provee constancia y seguridad.

e Asociado con el amarillo produce una sensacion veraniega.

Gréfico 19 Rétulo Publicitario

PAPELERIA

ARCHIDONA ’
Y SUMINISTROS DE
OFICINA
Calidad + les mejores Calle Rocafuerte y Quijos, Diagonal al
f\' precios del mercado. NS  Parque Central
v ;

Elaborado por: Dayana Toapanta

Anuncio publicitario

Es un soporte ya se de tipo visual, auditivo o audiovisual de corta duracion que
transmite un mensaje, habitualmente centrado en una idea o un hecho determinado. Se
utiliza este tipo de instrumento para exhibir los servicios y productos que oferta la
papeleria Archidona; como el que se indica a continuacion.
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Gréfico 20 Anuncio publicitario

PAPELERIA

4 ARCHIDONA

Colidad + los mejores

: é‘_ F C
‘ ¥ € orecios del mercado

OFRECE:

« Utiles escolares
« Material de oficina

¢ Anillados

« Copias BN Color

. P
« Plastificacion y
&/

Elaborado por Dayana Toapanta

Tarjeta de presentacion

Las tarjetas de presentacion recogen los principales datos de contacto de una
empresa, la cual refleja la identidad e imagen del negocio y sirve para generar buena
impresion y que los clientes tengan un punto de referencia.

Para la papeleria Archidona se disefié una tarjeta de presentacion y asi sus
clientes puedan conocer los productos que ofertan, afiadido un nimero de contacto para

asi ellos tengan un medio de contacto en caso de consultas sobre algin material escolar.
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Gréfico 21 Tarjeta de presentacion

PAPELERIA

ARCHIDONA -
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Q del mercado.

"3" 4 Direccién
q Calle Rocafuerte y Quijos, Diagonal al Parque Central

Telf.: 062889242

OFRECE:
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e Material de oficina

5 40 Anillados
2 Y

o 57 ‘ﬁ Copias B/N - Color

\w « Plastificacion

Elaborado por: Dayana Toapanta

Medios de publicidad para la papeleria Archidona
Redes sociales

“La tecnologia actual y, concretamente las redes sociales, permiten conocer
mas que nunca a las audiencias, facilitando asi el ideal de la personalizacion de los

contenidos y de la publicidad.” (Martinez-Rodrigo & Sanchez-Martin, 2011)

Para iniciar el uso de la tecnologia en la papeleria se cre6 un correo electronico
y ademas la papeleria ya cuenta con una pagina de Facebook, de la cual no hace uso y
ademas no es llamativa (grafico 22), por lo que se elabord una propuesta de imagen
vease en el grafico 23, lo cual le permitira atraer clientes potenciales y promocionar de
mejor manera los productos, dado que en la actualidad muchas personas usan este tipo
de red social
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Gréfico 22 Correo electronico

PAPELERIA ARCHIDONA

Bienvenido, PAPELERIA ARCHIDONA waonpepeesGigretioom

Gestionar tu cuenta de Google
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&' Anadir otra cuenta

Privacidad y personali- Se han detectado pr
zacion blemas de seguridac Cerrar sesién
Protege tu cuenta ahora misma

viendo estos problemas
Politica de Privacidad « Términos del Servicio

Gestionar tus datos y opciones de personalizacion Proteger la cuenta

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Grafico 23 Pagina de Facebook

Papeleria Archidona

Escuela primaria

Inicio Opiniones Fotos Videos Ver mas v i Te gusta Q

Informacidn er todo M = Llicocid
Verificable en https://www.facebook.com/Papeleria-Archidona-1505619489747486
Elaborado por: Dayana Toapanta 2020
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Gréfico 24 Redisefio de imagen de la pagina de Facebook.
ﬁ & @ & @ Buscaramigos + @ 8

FABELER'S UTILES ESCOLARES

RCHIDONA Y SUMINISTROS DE
OFICINA

Calle Rocafuerte y Quijos, Diagonal al
4 Parque Central

;N

@ Editar foto de portada

Papeleria Archidona

Agregar presentacién

Publicaciones  Informacion  Amigos  Fotos  Més ¥ /' Editarperfil  © Q

Tu perfil @ ;Qué estds pensando? @

Agrega algunos datos para conectarte con

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

En la actualidad las maneras de realizar publicidad y llegar a los clientes no
solo es de forma fisica, sino a través de medios digitales, por tal motivo, para que la
papeleria Archidona difunda sus promociones se utilizara la red social Facebook; y

publicar anuncios como el siguiente.

Gréfico 25 A;ryncio

&
PAPELERIA

== ARCHIDONA
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M
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. 4 e« Plastificacion
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Elaborado por Dayana Toapanta 2020
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Presupuesto

Tabla 15 Presupuesto

CANTIDAD | RUBRO V/U V/ITOTAL
1 Diserio del panel 30,00 30,00
1 Estructura 30,00 30,00
200 Tarjetas de presentacion 0,35 70,00
20 Elaboracion de camisetas 15,00 300,00
50 Disefio de llaveros 0,25 12,50
100 Folletos publicitarios 0,10 10,00
1 Disefio de letrero luminoso 100,00 100,00
Imprevistos 100,00 100,00
TOTAL 652,50
Elaborado por Dayana Toapanta 2020
Ingresos Mensuales de la Papeleria Archidona.
Tabla 16 Ventas mensuales.
VENTAS EN UNIDADES
MESES MONTERIAS
Julio 80,5
Agosto 150,5
Septiembre 265,25
Octubre 350,35
Fuente: informacion del negocio 2020
Elaborado por Dayana Toapanta 2020
Ventas totales de los 4 meses = 846,6 ddlares
Proyeccién de ventas.
Tabla 17 Método Chi cuadrado
X Y X2 Y2 X)(Y)
1 80,5 1 6480,25 80,5
2 150,5 4 22650,25 301
3 265,25 9 70357,56 795,75
4 350,35 16 122745,12 1401,4
10 846,6 30 2578,65

Elaborado por Dayana Toapanta 2020
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_1848,6

=92,43

20

=77,7
A= - —19,43

Tabla 18 Proyeccion de ventas

Meses proyectados Ventas proyectadas
Noviembre 2020= 427
Diciembre 2021= 535

Enero 2021= 628
Febrero 2021= 720

Elaborado por: Dayana Toapanta 2020

Grafico 26 Proyeccion de Ventas

PROYECCION DE VENTAS
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Elaborado por Dayana Toapanta 2020
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INVERSION PUBLICIDAD
Retorno de inversion (ROI)
Datos:

Ingresos: $ 846,6

Inversion: $652,50

Ingresos — inversion

ROI — x 100
Inversiéon
ROI 846,6 — 652,50 100
%
652,50

ROI = 29,75%.

Andlisis. — Al efectuar los calculos para obtener el ROI, se puede deducir que

por cada ddlar invertido se obtendra un beneficio del 29,75%.

Al realizar el ROI y determinar el porcentaje, se proyecta de forma semestral
debido a que el valor obtenido del ROI fue de los anteriores 4 meses, sin embargo,

como la viabilidad es de un afio se proyecto6 para 3 cuatrimestres.

Tabla 19 ROI proyectado

Primer Segundo Tercer
Meses cuatrimestre cuatrimestre cuatrimestre
Monto inicial 846,6 1098,44 1425,19 1849,15

Elaborado por Dayana Toapanta

Analisis. - Como se puede evidenciar el tiempo de recuperacion se dara en el primer
cuatrismestre debido a que la inversion fue de 652,50 dolares y al efectuar la resta de
$1098,89 quedaria un beneficio de 446,39 dblares; sumado a ello como se evidencia

en la proyeccion de ventas el volumen de ventas ird incrementando.
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H. CONCLUSIONES

Se realiz6 el analisis situacional de la papeleria Archidona mediante la
herramienta de FODA y el diamante de PORTER, para obtener los factores que
inciden en la disminucion de ventas, por cual se considera realizar un mejor
manejo de inventario para potenciar los espacios de acceso de los productos que
no se expenden, afiadido mejorar la organizacién de las vitrinas por temporada
y aprovechando la ubicacidn estratégica del negocio para atraer clientes

potenciales con promociones y buen servicio.

Al efectuar las herramientas de un estudio de mercado, utilizando como técnica
de recoleccion de informacion las encuestas, dio como resultado que el 52% de
los 376 encuestados consideran que la falta de publicidad influye en el
desconocimiento de los productos, por ende, se concluye que las medidas
adoptadas por el negocio no son las mas adecuadas a las tendencias actuales, a
partir de ello se elaboraron estrategias para promocionar productos y asi rotar
el inventario, ademas, mejorar la presentacion del local e implementar un nuevo

canal de difusién utilizando medios digitales como Facebook.

La papeleria Archidona no posee un plan de comercializacion, por lo cual se
elabor6 desde un manual corporativo, hasta estrategias de marketing
considerando que el plazo de uso es de 1 afio y una vez efectuado la proyeccion
de ventas y el calculo ROI que arroj6 un valor de 29,75%, se determiné que el
tiempo de recuperacion estimado se dara en el primer cuatrimestre de su

aplicacion.
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I. RECOMENDACIONES

Ejecutar el plan de comercializacién desarrollando en primera instancia las
correcciones desarrolladas en la Matriz CAME y FODA en relacién a su
andlisis interno y externo, para de esta manera corregir los errores que con el
paso del tiempo pueden ir agravando la situacion actual que presenta la

papeleria.

La papeleria Archidona debe realizar un estudio de mercado de manera anual
potenciando los hallazgos encontrados en esta investigacion, sumado a ello
considerando los avances tecnoldgicos y la situacion en la que se encuentre el

pais dado que es un punto clave al momento de querer crecer en el mercado.

Implementar el plan de comercializacion propuesto dado que requiere de una
inversion minima de 652,50 dolares para su ejecucion y como se visualizo en
la parte financiera el tiempo de recuperacion se dara en el primer cuatrimestre,
obteniendo $1098,44 y quedando un beneficio de 446,39 ddlares, no obstante,
al analizar la proyeccion de ventas se aprecia que el volumen de ventas ira

incrementado.
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K. ANEXOS

Anexo 1 Solicitud
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Anexo 2 Aceptacion

102



Anexo 3 Modelo de la encuesta

ENCUESTA
CARRERA DE TECNOLOGIA SUPERIOR EN ADMINISTRACION

2

ADMINISTRACION
TEMA:

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA PAPELERIA
“ARCHIDONA", DEL CANTON ARCHIDONA.

Objetive: Emplear um estudio de mercade para la determinacidn de los factores que inciden en 1z dizminucidn da laz
ventas da la papelaria “Archidona”, en el canton Archidona.

1. ;Con que frecuencia usa el servicio de papeleria “Archidona™
|:| Todos los dizs |:| Uns vez 2 12 semang |:| TUnz vez gl mes

!. Conoce la diferente gama de productos que le brinda la papeleria Archidona

[ ] Total [] Medio [ | Regular

3. Considera gue la falta de publicidad de la papeleria Archidona influve en el conocimiento que tiene sobre
los productos que brinda.
|:| Completamente de zcuerda |:| Die acuerda |:| En deszcnerde

4. ;Los productos que usted compra en la papeleria a que linea pertenecen?
|:| Libroz |:| ftiles escolaras |:| Suministroz de aficing |:| Articulos de marnmalidades

5. Cuando necesita algun arficulo ;le ha surtido lo que requiere la papeleria Archidona, sin necesidad de ir
3 ofro lado 3 buscar dicho producto?

|:| 51 |:| Ko

. ;Como considera el tiempo en que tardan en atender, en la papeleria Archidona?

[
|:| Largo |:| En esperz |:| Juzta

7. En :u opinicn uns buena atencion al cliente influiria en xu satisfaccion a la hora de comprar en la
papeleria Archidona.

|:| =1 |:| Ko

. ;Considera que los precios de la papeleria “Archidona™ zon?

i
|:| Eajos |:| Apcesibles |:| Elevados

9. ;Queé le atrae a usted al ingresar a la libreria Archidona?
Fotlo: v Thminacice v Exhibicion  de Articules de Ateacion  al
letreros fachada exterior productos marmalidades cliente.

10. ;Le gustaria realizar sus compras por internet?

|:| 51 |:| Ko
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Anexo 4 Encuesta a través de medios digitales (Google Forms)

Preguntas Respuestas

Plan de Comercializacion para el Incremento de
las Ventas de la Papeleria "Archidona”, del Cantén
Archidona.

Objetive: Emplear un estudio de mercado para la determinacion de los factores que inciden en la disminucian de
las ventas de |la papeleria "Archidona®, en el canton Archidona.

1. ;Con qué frecuencia adquiere productos de la papeleria "Archidona"?
Todos los dias.
Una vez a la zemana.

Una vez al mes.

nook

2. Conoce la diferente gama de productos que le oferta la papeleria “Archidona”.
Total
Medio

Regular

*

3. Considera que la falta de publicidad de la papeleria "Archidona” influye en el conocimiento
gue tiene sobre los productos que brinda.

Completamente de acuerdo
De acuerdo

En desacuerdo
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4. ;Los productos que usted compra en la papeleria a que linea pertenscen? *
Libros
Uriles escolares
Suministros de oficina

Articulos de manualidades

#

5. Cuando necesita algun articulo ;le ha surtido lo gue requiere la papeleria "Archidona”, sin
necesidad de ir a otro lado a buscar dicho producto?

5

Mo

6. ;Camo considera el tiempo que tardan en atender, en la papeleria "Archidona™. *
Largo
En espera

Justo

#

7. En su opinidn una buena atencion al cliente influiria en su satisfaccion & la hora de comprar en
la papeleria "Archidana".

Si

Mo
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8. ;Considera que los precios de la papeleria "Archidona” son? *
Bajos
Accesibles

Elevados

9. ;Que le atrae a usted al ingresar a la libreria "Archidona"?

Rotulos y letreros

lluminacion y fachada exterior
Exhibicidn de productos
Atencion al cliente

Personal presentable

10, ;Le gustaria realizar sus compras por Internet? *

S

No
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