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A. TITULO

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA EL MICRO
EMPRENDIMIENTO TIENDA PAOLITA, UBICADA EN LA
COMUNIDAD DE CASCABEL, PERTENECIENTE A LA PARROQUIA
COTUNDO DE LA PROVINCIA DE NAPO



RESUMEN

En la presente investigacion el objetivo principal es la formulacion de una
adecuada propuesta con la cual se ejecute un Plan de Comercializacion para el
mejoramiento de las ventas en el micro emprendimiento “TIENDA PAOLITA”, la
investigacion tiene su sustento en la bdsqueda de la comercializacion de los
distintos productos o servicios los cuales generen una mejora en las ventas y con
ello se incremente la fluidez del negocio, esta investigacion comienza con el detalle
de la fundamentacion tedrica en lo referente a la comercializacion, para luego
realizar un analisis situacional de las unidades de negocio, con ello se busca
encontrar las falencias, causas y poder proponer un Plan de comercializacion, el
cual este enfocado en aumentar las ventas. Se busca también implementar una
mejora de la imagen a nivel comercial para con ello reforzar el negocio partiendo
del uso adecuado de los diferentes medios comerciales. Se aplica una encuesta la
cual se enfoca en la muestra poblacional no probabilistico, obteniendo como
resultado que el 71% son de los clientes no reconoce a “Tienda Paolita” ni al
logotipo de esta, por lo que se entiende que la imagen de la “Tienda Paolita” es
poco llamativa, con ello se dificulta que la tienda se posicione indirectamente con
el cliente, al realizar la matriz FODA se evidencia el desconocimiento de
herramientas y técnicas que ayuden en la mejora del negocio, causando con ello una
notable disminucion en la comercializacion de los productos, razén por la cual,
dentro del negocio se establecen distintas estrategias comerciales con las cuales se

busca generar un mejor rendimiento en ventas, a corto, mediano y largo plazo.

Palabras clave: estrategias, comercializacion, analisis, emprendimiento.



ABSTRACT

ABSTRACT

In this research, the main objective is the formulation of an adequate proposal with which
a Marketing Plan is executed to improve sales in the micro-enterprise “TIENDA
PAOLITA”, the research is based on the search for the commercialization of the different
products or services which generate an improvement in sales and thereby increase the
fluidity of the business, this research begins with the detail of the theoretical foundation
in relation to marketing, and then performs a situational analysis of the production units.
business, this seeks to find the shortcomings, causes and be able to propose a marketing
Plan, which is focused on increasing sales. It also seeks to implement an image
improvement at a commercial level in order to strengthen the business based on the
appropriate use of different commercial media. A survey is applied which focuses on the
non-probabilistic population sample, obtaining as a result that 71% of the customers do
not recognize “Tienda Paolita” or its logo, so it is understood that the image of the “Paolita
Store” is not very attractive, which makes it difficult for the store to position itself
indirectly with the customer. When carrying out the SWOT matrix, the lack of knowledge
of tools and techniques that help improve the business is evident, thereby causing a
notable decrease in the marketing of products, which is why different commercial
strategies are established within the business with which it seeks to generate better sales

performance, in the short, medium and long term.

Keywords: strategies, marketing, analysis, entrepreneurship.
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

Dentro de la comunidad Cascabel ubicada en la Parroquia Cotundo. Se
visualiza la necesidad de innovar y emprender nuevas formas de produccion, ya que
a través de la comercializacion muchas de las personas habitantes del sector
presentan malestar cuando adquieren los distintos productos que consumen
diariamente, ya que deben caminar al centro de la Parroquia Cotundo, por lo que

muchas veces no prefieren hacerlo por el tiempo que invierte en movilizarse.

Ante esta necesidad el estudio de un plan de comercializacion de la Tienda
Paolita, con su respectiva propuesta permitira dar una buena opcién a futuro y asi

llegar a satisfacer la necesidad de los clientes.

2.2 Actualidad

Desde hace muchos afios atras el emprender forma parte de la economia,
con la cual se avanza dentro del &rea socioeconémica en todo el mundo, razén por
la cual las politicas publicas se deben enmarcar en el apoyo de la unidad productiva,
desarrollo de la empresa, la bonanza financiera y monetaria del emprendedor, para
con ello impulsar la sociedad fomentando empleo que ayude al desarrollo del pais
0 nacion. (Emma Mendoza Vargas, 2021).

La Tienda Paolita cuenta con diferentes productos tanto en precio y marca.
Siendo uno de los emprendimientos que ha ido creciendo al paso del tiempo, pero
hay muchas dificultades que han impedido que el emprendimiento crezca a nivel
local, por lo que se ha tomado en cuenta realizar un detallado plan de
comercializacion, y con ello posicionar la unidad bésica de negociacion dentro del
mercado, ademas se busca que sea reconocido por sus clientes, tomando en cuenta

que dentro de un nivel competitivo debe lograr ganar nuevos clientes.

2.3 Importancia

Al conocer la dificultad que presentan los habitantes del sector en la
comunidad de Cascabel, un plan de comercializacion para la tienda Paolita se

vuelve apropiado para servir al segmento de mercado no satisfecho.



Un micro emprendimiento en este sector lograra satisfacer las necesidades
diarias de las personas donde tendrdn un mejor acceso para adquirir sus productos
y asi no tendran que pasar un mal rato en movilizarse al centro de la parroquia y
volver por las mismas; por otro lado, ayudaria a mejorar la parte econémica y con

ello la estabilidad del micro emprendimiento.

Para evitar pérdidas de los ingresos y alcanzar estos objetivos se debe tener
un buen manejo tanto del recurso econémico como humano, también se debe prever

una propuesta gque se sustente con un estudio comercial acorde al sector.
2.4 Exposicion de la probleméatica a responder en la investigacion

Para un micro emprendimiento como es la Tienda Paolita, una estrategia de
comercializacion conlleva un tema de gran importancia en el campo competitivo
del entorno actual; ya que permite definir directrices permitiendo asi enfrentar a la

competencia.

Es importante hacer una diferenciacion de mercado, ya que en la parroquia
hay muchos lugares que ofertan cosas similares a los micros emprendimientos. Por
lo que se plantea la interrogante. ¢Qué necesitan realmente los clientes?; ¢;De qué
manera mejorar la atencion y servicio al cliente?; Para responderla, se debe contar
con estrategias de promocién que permita captar el mayor nimero de clientes y un

sin nimero de interrogantes que desestabilizan al emprendedor.

Razon por la cual se traza un lineamiento a seguir en el respectivo estudio

de mercado para el micro emprendimiento de la Tienda Paolita.

Campo: Administracion

Area: Ventas

Aspecto: Plan de comercializacion
Sector: Comercial

2.5 Delimitacion
2.5.1 Delimitacion Espacial

Provincia: Napo

Canton: Archidona



Ciudad: Archidona
Parroquia: Cotundo
Comunidad: Av. Quito, Baeza Comunidad Cascabel.

Emprendimiento: Tienda Paolita.

2.5.2 Delimitacion Temporal

El presente trabajo investigativo se desarrollé dentro del periodo académico
Mayo 2023 — octubre 2023

2.6 Beneficiarios
2.6.1 Directos

En base a esta investigacion se determind que los beneficiarios directos del
plan de comercializacion del microemprendimiento de la tienda Paolita son los

Propietarios.

2.6.2 Indirectos

En consiguiente se determina que los beneficiarios indirectos del plan de

comercializacion son la red de clientes que circunvala a su alrededor.



C. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Realizar un plan de comercializacion para el micro emprendimiento Tienda
Paolita ubicada en la parroquia Cotundo perteneciente al Canton Archidona,
Provincia de Napo.

3.2 Objetivos Especificos.

e Conocer el estado actual del micro emprendimiento de la Tienda Paolita,
ubicada en la comunidad Cascabel, perteneciente a la parrogquia Cotundo,
Provincia de Napo.

e Diagnosticar el grado de aprobacion de la clientela local del micro
emprendimiento de la Tienda Paolita, ubicada en la comunidad Cascabel

perteneciente a la Parroquia Cotundo, Provincia de Napo.

e Implementar un plan de comercializacién para el micro emprendimiento de
la Tienda Paolita, ubicada en la comunidad Cascabel, perteneciente a la

Parroquia Cotundo, Provincia de Napo.



C. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

En el presente cuadro se personaliza las posibles conexiones y vinculos que se dan en la parte investigativa y las asignaturas referenciales,

manteniendo la linea investigativa evidenciando el resultado de los aprendizajes de la materia o asignatura ensefiada.

Tabla. 1 Asignaturas integradoras

Disefia una estructuracion organizacional a través de un X
Objetivos del Eje Econdmico o . analisis a los distintos factores que enmarcan el entorno
Planificacion estratégica. .
empresarial.
Objetivo 1: Incrementar y fomentar, de
manera inclusiva, las oportunidades de Encontrar el contexto de la organizacién empleando
empleo y las condiciones laborales. Microeconomia instrumentos administrativos para una adecuada practica en las | X
distintas areas de la empresa.
Objetivo 2. Impulsar un sistema econdmico Formula la solucion a las problematicas administrativas a X
con reglas claras que fomente el comercio través de técnicas de investigacion y metodologias précticas.

. . ., . . Economia empresarial | Metodologia de la
exterior, turismo, atraccion de inversiones y ) o
N . . . investigacion
modernizacion del sistema financiero

nacional.

Elaborar una estructuracién organizacional en base a un X
Objetivo 3: Fomentar la productividad y analisis de los distintos factores que se encuentran dentro del
competitividad en los sectores. entorno empresarial y que influyen para la formulacién de las

Presupuestos .
estrategias.

Fuente: Silabos Carrera de Administracion



D. FUNDAMENTACION TEORICA

En la fundamentacion teérica implica la organizacion, el desarrollo de ideas,
que permiten sustentar la investigacion, también se basa en nuevos conocimientos

que se van a ilustrar conforme a la jerarquia de las variables como se ilustra en la

figura 1. (Barrera, 2007)

De acuerdo a la fundamentacion teorica las investigaciones deben ser

claros en todo lo que con lleva la informacion desde el inicio a final.

Figura 1 Jerarquizacion de Variables.
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Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).

5.1 Estudio de Mercado

Es aquel que comprende el medio y la necesidad dentro de las actividades
comerciales, con la cual busca direccionar de mejor manera el negocio y asi mejorar
el éxito del negocio o0 empresa. Es la manera mas viable que conocer las necesidades

y visualizar el estado actual asi canalizar estrategias mas comodas para lograr el

éxito de un negocio (Fernandez, 2017, pag. 5).

Es el acumulado de las distintas acciones que se utilizan dentro de una
empresa para poder almacenar informacion actual de los distintos clientes. El
estudio de mercado también puede ser una estrategia para poder obtener
informacion certera sobre el balance mercantil dentro de una zona determinada, y

con ello poder analizar la demanda existente y encontrar necesidades que deban ser

solucionadas para dar un mejor servicio a los clientes (Pursell, 2022).

b

NOIDVNI@yovans
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Como detallan las citas anteriores, el estudio de mercado es un analisis del
sector donde se pretende implementar o se encuentra implementado algun negocio,
con el cual se puede encontrar las falencias y fortalezas que ayuden a la mejora del

emprendimiento, negocio o empresa.

5.1.1 La oferta y demanda
5.1.1.1 Oferta.

Se la puede definir como la suma de todos los servicios y bienes, que
determinada empresa u organizacion, entregar a los precios del mercado actual,

asumiendo la mano de obra e insumos que ofrece. (Fernando Restrepo Barco, 2001)
5.1.1.2 Demanda

“La cantidad demandada de un bien o producto determinado es la cantidad

del mismo que estan dispuestos a adquirir los compradores” (Mankiw, 2017).

Se puede puntualizar que la demanda son los servicios o bienes que desean
adquirir los compradores, los cuales poseen la capacidad cubrir sus gastos dentro
de un lugar determinado con transacciones monetarias que paguen por adquirir lo

necesitado.

"EIl deseo que se tiene de un determinado producto que esté respaldado por
una capacidad de pago", por el deseo de adquisicion de un bien o servicio traves de

una transaccion de pago (Kotler, 2002, pag. 54).
5.1.2 Comercializacion

Es el intercambio monetario por un bien o servicio con el cual el cliente o
consumidor busca satisfacer cierta necesidad que se le presentan, dentro de esta
estrategia se denotan inmensas 0 pequefias ganancias las que se denotaran por la
cantidad de clientela o asistentes a determinada localidad, basandose en que las
personas buscan siempre adquirir ciertas cosas las cuales las encuentran en distintos
lugares (Garcia, 2017).

De acuerdo a Garcia (2017), la comercializacion es la manera de introducir

el bien o servicio en el mercado ademas globalizar sus demandas.



Se puede denominar también a los principios de comercializacién como vias
de comercio, en ellos se puede observar el avance hacia la parte final a través de la
obtencion de beneficios a través de la generacion de ganancias para con ellas poder

tener un nivel econdémico en determinado tiempo.
5.1.3 Importancia de la comercializacién

La importancia radica en su gran desarrollo que ha tenido en estos afios. Los
cuales se han dado en base al estudio enfocado en llegar a la clientela buscando
generar mas ganancias para determinados negocios 0 sectores econdmicos,
ofreciendo un servicio y bien de calidad y con ello generar diversas opciones las
cuales seran aceptadas por la clientela a traves de las ventar directas o indirecta.

(Rodriguez, comercializacién con canales de distribucién, 2009)

La comercializacion es muy importante dentro de cualquier aspecto ya que
permite mantener la economia de toda una poblacion, en donde se debe analizar las

caracteristicas del mercado y sus competencias.
5.2 Plan de comercializacion

Son determinados documentos en los cuales se elaboran estrategias o planes
que se enfocaran dentro de la empresa, es determinante o importante conocer la
manera en la que se debe desarrollar este plan, con la finalidad de poder obtener
resultados positivos, mediante las publicaciones enmarcadas en el desarrollo del

plan.

Por otro lado, se entiende que el plan de comercializacion se debe realizar

a través de acciones que implican estrategias comerciales.
5.2.1 Estrategias de comercializacion

Segun (Douglas da Silva, 2020) Es toda accién que se ejecuta en la empresa
0 negocio con la finalidad de exponer determinado producto, e | cual se prevé que
mejore la venta dentro del mercado. Con el fin de alcanzar un objetivo de laempresa

logrando mantenerse el mercado con un buen aspecto rentable.



a) La necesidad del cliente

Es importante para aplicar muy bien las estrategias comerciales ya que un
producto insatisfecho del cliente puede ayudar a desarrollar oportunidades propias

y que cubran sus necesidades.
b) Competencias

Cabe recalcar que se deben tener en cuenta qué productos o servicios estan
ofreciendo nuestros competidores para con ello entender la necesidad del cliente.
La cual se puede también enmarcar dentro de: precio de los productos, y sus

promociones.
c) Analisis FODA

Este andlisis busca conocer las estrategias o herramientas que se enfoquen
en todas las fortalezas que posee la empresa, asi también las oportunidades
que puede tener, sin descuidar las debilidades que se presentan en todo
negocio, para por ultimo buscar combatir estratégicamente las amenazas del
negocio, con todo lo antes mencionado se puede generar conciencia de lo

determinante que es una decision. (Quintana, 2020)

5.2.2 Los canales de distribucion

Se enfocan en lograr una cobertura de mercado eficiente, en donde se
considera los distintos ciclos de las ventas conociendo la caducidad o vida de los
servicios o productos que se entrega, ademas esta distribucion estard méas centrada

en el momento de las ventas.
Tipos de canales de distribucion
e L os canales automatizados

Son los que utilizan los medios tecnoldgicos como base al momento de
realizar intercambios, un ejemplo de ello son los cajeros automaticos.

e Los canales tradicionales

Son los que incorporan la tecnologia moderna para realizar transacciones de

compra y venta.



e Los Canales electronicos

Son todos los medios de comercializacién mismos que se pueden usar desde

el domicilio a través del internet.
e L os canales audiovisuales

Son todos los que fusionan algunos medios para trasmitir un mensaje: entre
ellos se encuentra la television la cual es un medio que divulga e informa,
asi también tenemos los teléfonos con los cuales se recepta la informacion

o0 pedido de los clientes. (Rodriguez, 2009)

5.3  Marco Legal

5.3.1. CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008.

Art. 13.- Declara los derechos bésicos a la alimentacion de las personas “Las
personas y colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente a alimentos
sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en

correspondencia con sus diversas identidades y tradiciones culturales”.

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

0 aceptado.

Art. 52.- Expone el derecho de las personas para disponer de servicios y bienes.
Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de éptima calidad y a
elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su
contenido y caracteristicas. La ley establecera los mecanismos de control de calidad
y los procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las
sanciones por vulneracién de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por
deficiencias, dafios 0 mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los

servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.



5.3.2. LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente ley, se entendera por:
Consumidor. - Toda persona natural o juridica que como destinatario final adquiera
utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la

presente ley mencione al Consumidor, dicha denominacion incluird al Usuario.

5.3.3. PLAN DE CREACION DE OPORTUNIDADES 2021-2025

Obijetivos del Eje Econdémico

Objetivo 1: Incrementar y fomentar, de manera inclusiva, las
oportunidades de empleo y las condiciones laborales.

La mejor politica social es la creacion de empleo. Sin embargo, el papel del
Gobierno se limita a la creacion de las condiciones adecuadas para que el sector
privado sea el responsable de la creacion de empleos. Para esto es esencial la

existencia de una economia de libre mercado.

Un componente importante de una economia libre es el sistema de precios.
Los precios juegan un rol fundamental: coordinan las acciones de miles de personas,
que persiguen sus propios objetivos, comunicando los cambios en el conocimiento
particular que cada uno de ellos posee sobre la disponibilidad y usos potenciales de

los recursos.

El segundo elemento para tener una economia libre es la competencia. El
mercado se basa en el principio de igualdad de oportunidades, no puede existir
empresas que reciban privilegios especiales del Gobierno y cada una debe innovar
y poner todos sus esfuerzos para satisfacer constantemente a los consumidores si
quieren prosperar. La defensa de la propiedad privada es otro fundamento del
mercado libre. Solo cuando las personas tienen garantizado el respeto a su

propiedad estas pueden usarla para la creacion de riqueza.

Objetivo 2. Impulsar un sistema econémico con reglas claras que fomente el
comercio exterior, turismo, atraccién de inversiones y modernizacion del

sistema financiero nacional.

La economia mundial es una fantastica red de cooperacion humana, en la

cual, cada uno de nosotros nos especializamos en producir una o pocas cosas de



manera abundante, confiando en que el resto hara lo mismo en los campos en que
se especializan. Esta red mundial de especializacion y division de trabajo puede

incrementar el nivel de bienestar de las personas.

Entre los efectos positivos de la apertura comercial se cuentan los aumentos
de competitividad, productividad e innovacion; la reduccion de precios y costos de
produccion; una mayor optimizacion de recursos; y, mejoras en bienestar y calidad
de vida. En nuestra nacion los sectores altamente productivos generalmente estan

orientados a la exportacion de productos primarios con baja agregacion de valor.

Adicionalmente, resulta de vital importancia afianzar y mejorar la
prestacion de servicios turisticos, la recuperacion del empleo y la seguridad de los

destinos urbanos y rurales para fortalecer la liquidez e ingresos del sector turistico.
Objetivo 3: Fomentar la productividad y competitividad en los sectores.

La dinamica productiva que incluye actividades econdmicas a nivel agricola,
acuicola, pesquero y de infraestructura, requiere impulsar un esquema que brinde

igualdad de oportunidades para todos.
Sus politicas;

e Mejorar la competitividad y productividad agricola, acuicola, pesquera e
industrial, incentivando el acceso a infraestructura adecuada, insumos y uso
de tecnologias modernas y limpias.

e Impulsar la soberania y seguridad alimentaria para satisfacer la demanda
nacional.

e Fomentar la asociatividad productiva que estimule la participacion de los
ciudadanos en los espacios de produccién y comercializacion. (Ecuador,
2021)

54  Marco Conceptual

Los conceptos son necesarios para dar un entendimiento claro a lo que se
refiere el tema en cuestion, cada terminologia aborda un significado dentro de la

investigacion.



La demanda: Toda necesidad que se tiene para adquirir ya sea un servicio o

producto por el cual se debe pagar un valor establecido.

Empresa: Puede ser integrada por una agrupacion, asociacion o una persona natural

que desee ejecutar determinado negocio o emprendimiento.

Factibilidad: Es el grado con el cual las personas creen que son capaces de iniciar

con éxito un negocio.

El mercado: Todos los actos en los que se combina la compra y venta ya sea esta
de un servicio o producto definido en cualquier tiempo, este se puede ejecutar en

cualquier espacio.

Oferta: Cantidad de servicios y bienes que son ofrecidos por empresas instituciones

u organizaciones para poder satisfacer las distintas necesidades de una poblacion.

Microemprendimiento: Son todas aquellas Actividades econdmicas con conllevan
una pequefia inversion la cual puede ser ejecutada por mas de uno o mas

emprendedor.

Publicidad: Instrumento que sirve para sirve para promover un Servicio o

productos a través de la divulgacion de imagenes.
E. METODOLOGIA

Dentro de la presente investigacion es necesaria la implementacion de
ciertos métodos los cuales ayudan a esclarecer ciertas interrogantes investigativas,
para determinar la viabilidad del negocio es necesario la utilizacion de materiales

complementarios con la metodologia investigativa.



6.1  Materiales y equipos

Tabla. 2 Materiales y equipos

PRECIO
DETALLES CANTIDADES| UNITARIO PRECIO TOTAL
Computadora 1 $500,00 $500,00
Suministro de Internet 4 meses $5,00 $20,00
Memoria USB 1 $8,00 $8,00
Impresiones a color 100 S0,10 $10,00
Impresiones al blanco y negro 300 $0,05 $1,50
Esferos graficos 5 $1,00 S5,00
Transporte 4 meses $2,00 $160,00
Total 411 $704,50

Elaborado por: Alvarado Daniela, (2023).

6.2 Ubicacién del Area de estudio

Tienda Paolita estd ubicada en la Comunidad Cascabel, parroguia

Cotundo, provincia de Napo. Esta investigacion se realizara en la parroquia de
Cotundo, delimitdndose a un estudio en la zona rural (INEC - GADMT , 2010).

@ :oss oo

(Google, 2023)
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6.2.1 Poblacién

La comunidad Cascabel pertenece a la organizacion social y comunitario la
cual pertenece a la parroquia Cotundo.

llustracion 1 Poblacion Cotundo

Parroquia COTUNDO
Canton ARCHIDONA
Provincia NAPO
Codigo Localidad 150352
Poblacion 8.376
Densidad Poblacional 4.36

Superficie De La Parroquia (Km2) 1.919.06

Fuente: (INEC - GADMT , 2010)

6.2.2 Muestra

La Comunidad Cascabel perteneciente a la Parroquia Cotundo, tiene una
poblacion de (100) habitantes donde se tomara una muestra, debido a que esto
permitira disminuir recursos y tiempo, esta poblacion se encuentra en el rango de
poblacién finita porque dicha poblacion no supera los 100.000, por lo antes

mencionado se realiza la siguiente férmula Fisher & Navarro (1999).
n= (Nz"2 p(1-p))/((N-1) e"2+z"2 p(1-p))

Donde:

n= Dimension o tamafio de la muestra.

N= Poblacion o universo.

z= Coeficiente.

p= Probabilidades favorables

(1-p) = Probabilidades adversas

e= Error de estimacion



Datos:
N= 100

2= 93%= 1,81

p=0,5

(1-p) =05

e=0, 05

n=((100) ( [1,81) ] ~2(0,5) (0,5))/ ((100-1) [ (0,05) ] ~2+(1,81) "2 (0,5) (0,5))

n=77



6.3 Tipo de investigacion
Tabla. 3 Tipo de investigacion

METODOLOGIA INVESTIGATIVA

TIPO DE INVESTIGACION

HERRAMIENTA O TECNICAS DE INVESTIGACION

Método deductivo

Es aquel que estudia la veracidad o realidad de la premisa
que se debe confirmar. Para con ella iniciar la conocida
ley de generalizacion, Esta ocurre por lo general en
situaciones particulares (Prieto, 2017).

El método inductivo
Este tiene su fundamentacion en la bulsqueda de
conclusiones que se deban observar de manera directa,
con este método se puede generar conclusiones que se
establezcan con la realidad, aunque dichas conclusiones

no se las puede generalizar. (Prieto, 2017).

Método analitico
Es aquel que en si no se centra en la parte total de la
investigacion, pero con este método se puede analizar si
existe relacion entre lo que se esta investigando con la

interrogante que se busca depejar (Prieto, 2017).

Método estadistico
Es aquel que permite la visualizacion de los datos
mediante cifras las cuales se mide para poder conocer

sobre el comportamiento de las variables (Prieto, 2017).

Bibliografica -Documental

Es aquella que ayuda a despejar interrogantes a través de medios impresos
los cuales pueden ser libros, textos o cualquier medio grabado
textualmente, esta investigacion se basa en el descubrimiento de los
conceptos que se desea conocer, para con ellos poder tener claro el tema
que se investiga. (Rodriguez, 2017, p. 17).

Descriptivo
Busca exponer el mayor nimero de conclusiones existentes para con ello
poder generar una imagen correcta sobre determinado fendmeno, situacién

0 elemento que se investigue, (Prieto, 2017).

Cualitativa.
Es aquel que permite ver las cualidades de lo que se esta investigando, este
por lo general parte del objeto que se esta estudiando (Rodriguez, 2017, p.
15).

De campo.
Esta investigacion es necesariamente ser ejecutada en territorio o en el
lugar de los hechos, esto se debe a que para poder determinar algo la

informacion debe obtenerse directamente. (Rodriguez, 2017, p. 17)

Cuantitativa.
Esta se centra en el andlisis de las cantidades obtenidas numéricamente
(Rodriguez, 2017, p. 15).

La encuesta

Es aquella con la que conoce determinados puntos los cuales se desea
conocer para un tema especifico, se puede detallar la informacién de una

mejor manera a través del uso de la encuesta. (Ruiz, 2012).

Herramienta tecnolégica.
Son aquellas que se utiliza para obtener acceso a la informacion que se
requiere, estas por lo general estan libres para todas las personas, estas
herramientas se las utiliza de acuerdo a lo que se desea conocer sobre las

incognitas investigativas que se presenten. (Torrecilla, 2020).

Formula de muestreo estadistico.
Es la parte investigativa que se desglosa para poder conocer la variante

numérica de la investigacion. (Lopez & Fachelli, 2015, p. 6)

Hoja de calculo excel.
En la mayoria de investigacion la hoja de calculo de Excel permite la
visualizacion de las cifras o cantidades que se obtuvieron como resultado

luego de la aplicacion de una encuesta o entrevista. (Torrecilla, 2020).

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).




6.4 Metodologia de los objetivos

6.4.1. Metodologia Objetivo 1

Conocer la situacion actual del micro emprendimiento de la Tienda Paolita,

de la comunidad Cascabel, parroquia Cotundo, Provincia de Napo.

Método deductivo: se utilizd este método porque resolvio el problema
descubierto durante la investigacion, donde se establecieron los hechos

concretos, que se resolvio con el desarrollo de un plan de comercializacion.

Método estadistico: Fue importante aplicar este método considerando
que se estadtrabajando con numeros, y su aplicacion facilitdé la tabulaciéon y
exposicion de cada uno de los resultados que se obtuvieron con la encuesta

realizada a los clientes externos, que luego fueron analizados e interpretados.

Encuesta: se trata de una herramienta basada en un cuestionario
estructurado por parts previamente identificadas. A través de la encuesta se
conocieron las opiniones de los encuestados y se obtuvo informacion especifica

para sustentar la investigacion.
6.4.2. Metodologia objetivo 2

Diagnosticar la aceptacion de clientes locales del micro emprendimiento de

la Tienda Paolita, de la comunidad cascabel, parroquia Cotundo, Provincia de Napo.

Método inductivo: Permitio el andlisis e interpretacion de encuestas
realizadas con clientes externos e internos, lo que brind6 informacion util que

identificd los vacios existentes.

Observacion directa: se utiliz6 durante la primera visita al micro
emprendimiento y se sirvid para conocer la organizacion, actividades y situacién

actual del negocio.

6.4.3. Metodologia objetivo 3

Implementar un plan de comercializacion para el micro emprendimiento
de la tienda Paolita, ubicada en la comunidad Cascabel, perteneciente a la Parroquia

Cotundo, Provincia de Napo.



Método deductivo: a este método se utilizd como estrategia para poder
esclarecer el razonamiento que se les dard a las conclusiones, en este método se

va de lo particular a los hechos determinados.

Meétodo inductivo: fue necesario razonar de una manera concreta en
base a la solucion de la problematica existente, los datos que se obtienen en la
investigacién son analizados detenidamente para poder generar la hipétesis

después del despliegue de los resultados.

Meétodo analitico: se aplicé en la elaboracién de la propuesta,
considerando las caracteristicas de los distintos factores externos e internos
obtenidos como resultado del andlisis F.O.D.A, los cuales pudieron ser

examinados criticamente.



F. RESULTADOS

7.4.1. Resultados del Objetivo 1

Tienda Paolita se encuentra dentro de un margen normal

de

comercializacion en vista que se mantiene compitiendo en el sector con locales que

mantienen un mismo espacio y comercializacion de productos por lo que se requiere

la elaboracion del siguiente cuadro de anlisis FODA.

Tabla. 4 FODA

FORTALEZAS

e Posee un local propio.

e Precios cOmodos en los
productos.

e Capital propio

e Relacion directa con los clientes.

e Capacidad de ampliacion de

OPORTUNIDADES

e Facilidad de préstamos al micro
emprendimientos.

e Se encuentra en  buenas
condiciones para atraer al cliente.

e Analizar nuestra competencia.

e Establecer un buen negocio en la

emprendimientos por el sector.

e Aumento de precio por parte de
los proveedores.

e Inseguridad en la comunidad.

e No contar con los requisitos y los
permisos de funcionamiento al
dia.

e Existe demasiado ruido de los
vehiculos ya que se encuentra en

la via principal.

negocio. comunidad.
e Entablar nuevas relaciones
comerciales con proveedores.
AMENAZAS DEBILIDADES
e Competencia de micro e Notiene un control de inventarios

ni de facturas

e No hay una buena instalacion
dentro del local.

e Deficiente administracion del
ingreso del efectivo

e Carece de personal para la
atencion.

o Deficiencia en el servicio al

cliente.

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).




7.4.2. Resultados del Objetivo 2

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS

De acuerdo a la muestra poblacional de 77 habitantes en la comunidad cascabel se
realiza las siguientes encuestas.

1. ¢Conoce usted la Tienda Paolita en la parroquia Cotundo?

Tabla. 5 Conoce usted la Tienda

Respuestas Personas Porcentajes
Si 60 78 %
No 10 13 %
Tal vez 7 9%
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).

Gréfico. 1 Conoce usted la tienda

mSi
H No

m Tal vez

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).
Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que

se encuestaron el 78: % contesto si, es decir que si conocen la tienda Paolita;
un 13% manifestd no conocer el local; 9% contestd que tal vez si conocen
la tienda.



2. ¢CoOmo conociste este micro emprendimiento?

Tabla. 6 micro emprendimiento

Respuestas Personas Porcentajes
Publicidad 8 10 %
Medios Tradicionales 9 12 %
Redes Sociales 30 39%

Otros 30 39 %
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).

Graéfico. 2 microemprendimiento

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).

M Publicidad
B Medios Tradicionales
1 Redes Sociales

m Otros

Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que

se encuestaron el 39 % contestd que conocio este micro emprendimiento por

otros medios; un 39 % expres6 conocen de la existencia del local atreves de

las redes sociales; un 12 % respondié que conocen del local por medios

tradicionales y un 10 % responden que saben del local por medio de la

publicidad.




3. ¢Considera usted comprar productos de primera necesidad en

la Tienda Paolita?

Tabla. 7 productos de primera necesidad

RESPUESTA PERSONAS PORCENTAJE
Si 72 94 %
No 5 6 %
Tal vez 0 0%
Total 77 100%
Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).
Grafico. 3 productos de primera necesidad
mSi
® No
M Tal vez

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).

Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que
se encuestaron el 94 % contesté que si compraria productos de primera
necesidad en la tienda Paolita; un 6 % expresé que no compraria en este

local.



4. ¢Qué tan satisfecho esta usted con los productos de la tienda
Paolita?

Tabla. 8 Satisfecho con los productos

RESPUESTA PERSONAS PORCENTAJE
Muy Satisfecho 33 43 %
Satisfecho 35 45 %
Neutral 5 7%
insatisfecho 2 3%
Muy insatisfecho 1 1%

No estoy seguro 1 1%
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).

Gréfico. 4 Satisfecho con los productos

W Muy Satisfecho
H Satisfecho

H Neutral

H insatisfecho

B Muy insatisfecho

M No estoy seguro

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023).

Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que
se encuestaron el 45 % contestd que se encuentran satisfechos con los
productos que ofrece la tienda Paolita; un 43 % expresd que se encuentran
muy satisfechos con los productos ofertados; un 7 % esta neutral en relacion
a la pregunta, un 2 % insatisfechos, 1% Muy insatisfecho y 1 % No esta

seguro.



5. ¢Cual de estos productos adquiere con més frecuencia en la

Tienda Paolita?

Tabla. 9 Productos adquiridos con mas frecuencia

RESPUESTAS PERSONAS PORCENTAJES
Producto de primera 69 90 %
necesidad

Producto de limpieza 3 4%
Verduras 3 4%
Carnes 1 1%

No estoy seguro 1 1%
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Gréfico. 5 Productos adquiridos con mas frecuencia

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

B Producto de primera
necesidad

B Producto de limpieza

m Verduras

W Carnes

H No estoy seguro

Interpretacion: Como se observa en el gréfico; de todas las personas que

se encuestaron el 90 % contestd que adquiere productos de primera

necesidad con mas frecuencia en este local; un 4 % mencionan no estar

seguros cuando va a comprar; un 4 % contestd que recuren frecuentemente

a comprar verduras; un 1 % que frecuentemente van a comprar productos

de limpieza; y el 1 % va a comprar carne.




6. ¢El precio del producto va de acuerdo a su estabilidad
economica?

Tabla. 10 Estabilidad econémica

RESPUESTA PERSONA PORCENTAJE
Si 75 97 %
No 2 3 %%
Total 77 100%

Gréfico. 6 Estabilidad econémica

| Si

H No

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Interpretacion: Como se observa en el gréfico; de todas las personas que
se encuestaron el 97 % contesto que los precios ofrecidos en la tienda Paolita
va de acuerdo a su estabilidad econdmica y un 3 % expreso que los precios

no estan acorde a su estabilidad econdmica.



7. ¢Los productos que ofrece la Tienda Paolita cubren sus
necesidades?

Tabla. 11 Cubren necesidades

RESPUESTAS PERSONAS PORCENTAJE
Muy probablemente 32 42 %
Probablemente 40 52 %
Poco probable 5 6 %
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Grafico. 7 Cubren necesidades

B Muy probablemente
B Probablemente

M Poco probable

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que
se encuestaron el 52 % contestd que la tienda Paolita probablemente cubra
las necesidades con los productos que ofrece; un 42 % expresé que los
productos que ofrece muy probablemente cubran las necesidades y un 6 %
menciona sea poco probable que los productos que ofrece dicho local cubran

las necesidades



8. ¢Cudles son las caracteristicas que te hacen adquirir este
producto ante los competidores?

Tabla. 12 Producto ante los competidores

RESPUESTAS PERSONAS PORCENTAIJE
Precio 41 53 %
Disefio 0 0%
Calidad 36 47 %
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Gréfico. 8 Producto ante los competidores

M Precio
H Disefio

m Calidad

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que
se encuestaron el 53 % contestd visitan la tienda Paolita es por su precio y
un 47 % responden que recuren a este local es por su calidad.

Lo que nos da a conocer gue la tienda Paolita tiene clientes frecuentes que

visitan este local es por la calidad y sus precios.



9. ¢Con que frecuencia utilizas nuestro producto/ servicio?

Tabla. 13 utilizas nuestro producto/ servicio

RESPUESTAS PERSONAS PORCENTAIJE
Diariamente 40 52 %
Una vez a la semana 25 33 %

2-3 veces al mes 8 10 %

No estoy seguro 4 5%
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Gréfico. 9 utilizas nuestro producto/ servicio

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que
se encuestaron el 52 % contestod que diariamente van adquirir productos en
la tienda Paolita; un 33 % menciona que visitan el lugar por lo menos una

vez a la semana; un 10 % que no estan seguros de visitar el local y un 5 %

M Diariamente
B Unavez a la semana
m 2-3 veces al mes

B No estoy seguro

dieron a conocer que al menos lo harian 2-3 veces al mes.




10. ¢ Qué medios de comunicacion recomendaria que se realice la
publicidad para ofrecer nuestro producto/servicio del micro
emprendimiento?

Tabla. 14 Medios de comunicacién

RESPUESTAS PERSONAS "PORCENTAJE
Redes sociales 70 91 %
Television 5 7%
Radio 1 1%
Hojas volantes 1 1%
Total 77 100%

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Gréfico. 10 Medios de comunicacion

M Redes sociales
H Television
M Radio

H Hojas volantes

Elaborado por: Alvarado Daniela (2023)

Interpretacion: Como se observa en el grafico; de todas las personas que
se encuestaron el 91 % contestd que les gustaria que este micro
emprendimiento realice a través de las redes sociales la publicidad; un 7 %
que se lo realice por hojas volantes, unl % manifiesta que la publicidad se

lo realice por la television y el 1 % restante por radio.



7.4.3. Resultados objetivo 3

Realizar un plan de comercializacion para el micro emprendimiento Tienda Paolita
ubicada en la Parrogquia Cotundo perteneciente al Canton Archidona, Provincia de

Napo.

Realizar un plan de comercializacion para elevar las ventas en la “Tienda Paolita,”
comunidad Cascabel, perteneciente a la Parroquia Cotundo. Se analiza cada paso
sobre el desarrollo de la propuesta, comenzando con la presentacion del negocio y
su estructuracion, también se considera una planificacion estratégica, se busca con

la propuesta posicionar a la “Tienda Paolita” dentro del mercado.
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PROPUESTA

Se ejecuta la propuesta tomando en cuenta las estrategias innovadoras que

serén necesarias al aplicar el emprendimiento.
Antecedente

La “Tienda Paolita” comenzo su labor comercial desde el afio 2015 de acuerdo al
Registro Unico de Contribuyente, posee el nimero de RUC: 1501113342001 su
fuerte es la venta minoritaria de una diversa gama de productos, dichos productos
son alimenticios, los productos de primera necesidad, cigarrillos, bebidas entre

otros.

Debido a ello es que la propuesta se centra en la ejecucion de estrategias que ayuden
a mejorar las ventas para que con ello “Tienda Paolita” se posesione dentro del

mercado del sector

Fundamentacion de la unidad de negocio

El micro emprendimiento se viene ejecutando desde hace muchos afios atras, pero
lamentablemente posee un minimo conocimiento sobre las nuevas herramientas y
estrategias mercantiles, asi como el desconocimiento del uso de la publicidad el
cual ayuda a la mejora de las ventas.

Seguidamente, se detalla los aspectos y términos claves que se ejecutaran en el plan

de comercializacion:

Competencia
Metodologia de la Venta

Estrategia

Datos informativos

Tema: Plan de comercializacion para el micro emprendimiento de
la “Tienda Paolita” en la comunidad de Cascabel de la Parroquia

Cotundo.

L “Tienda Paolita”
Institucién GJECUtOI’aZ




Beneficiarios: Consumidores, Propietario, Trabajadores
Proveedores

Ubicacion Provincia: Napo
Canton: Archidona

Parroquia: Cotundo
Comunidad: Cascabel

Misién

Ser la mejor tienda de abarrotes totalmente responsable, dedicada a satisfacer a sus

clientes en todo momento.
Vision

Ser una abarrotera con mayor reconocimiento de la zona, llegando a varios oidos

por la buena actitud de servicio.

Objetivos del negocio

« Posicionarse dentro del mercado.
 Utilizar distintas estrategias de competencia.
« Innovar constantemente.

« Conseguir que los productos sean de la satisfaccion del cliente.
Politicas

o Compromiso con el trabajo

o Amabilidad en el servicio y agilidad en los procesos
« Trabajar con excelencia en las actividades asignadas
o Complacer las necesidades de la clientela.

o Respetar a todos los clientes

e Prestar un servicio de calidad a todos los clientes.

VALORES

e Compromiso: “Tienda Paolita” tiene implicacion fija con toda la

poblacién: personas, clientes, sociedad y aliados.



e llusién: Disfrutar con lo que realizamos y con ello conseguimos mejorar

dia a dia.

e Honestidad: Dentro de “Tienda Paolita” se actua con justicia, el trabajo es

coherente y transparente.

« Servicio al cliente: Satisfacer las necesidades del cliente con productos de

primera linea.

Cercania: Se busca generar sentimientos positivos con los clientes.

Politicas de precios

Para la ubicacién de los precios siempre se debe conocer el valor que da a
los productos el resto de negocios que manejan la misma linea dentro del sector, y
con ello sefialar lo que se desea distribuir, es decir productos mas caros 0 mas
baratos e inclusive se puede mantener el precio y ofrecer un mejor servicio que los

demas.

Se debe considerar todas las variables que lleguen a influir con el costo comercial
de los productos, también se debe estudiar el valor por unidad que cuesta cada
producto dentro del negocio y con ello poder determinar la accién que mas

favorezca.

Se debe conocer el valor total que cuesta prestar el servicio dentro de la
localidad, esto se realiza a través del estudio o andlisis de los costos fijos y variables

que intervengan.

Los distintos costos fijos son los que no cambiaran en determinado tiempo
entre ellos se encuentran el precio de la materia prima, el alquiler del local, el sueldo
a los trabajadores entre otros. Constantemente los precios del mercado suben, razon

por la cual se debe analizar el costo de cada producto.

Otro de los parametros a considerar es el valor de cada producto, se debe
tener en cuenta que ciertos productos cambian su valor ya sea por el tiempo en el
que se desarrollan, el clima, la cantidad de materia prima que se utiliza. Cuando ya

se haya determinado el costo de produccién entre las variables costos fijos mas



costo variable, el propietario debe fijar un valor a ganar por cada producto que

venda.

Los valores que se implementan dentro del negocio pueden ser
sencillamente precios que jueguen con la psicologia del cliente, esto a través de la
colocacion de un precio menor con el cual el cliente actia mas por la emocion que

la razon en si de lo que desea comprar.

Las estrategias del precio

Es la manera por la cual se ubica el precio al producto. Cuando ya se haya
conocido todo en relacion a cada producto que se desea vender se procede a

establecer la cantidad que se desea ganar.
Tipos de estrategia de precios:

e Mas econdmicos que los competidores
o Mantener el precio de los competidores

o Elevar la calidad y con ello el precio de los productos.

La estrategia que se utilice dependera del propietario del negocio ya que él debera

ver lo mas factible para posicionarse dentro del mercado.

Estructura de la unidad de negocio

Gerente

Cajero

Perchero

Fuente: Elaboracion Propia

Es por este medio que se determina cada puesto de trabajo, en caso de las
empresas la estructuracion de los departamentos. Depende de cada puesto el nivel
de responsabilidad y la autoridad. Los niveles seran tanto de informacion como

flujo de mando.



La “Tienda Paolita” tiene la siguiente estructura organizacional con la que

desarrolla la actividad diariamente.

Gerente: Es el responsable de llevar la administracion del negocio y el que

busca la innovacion en mejora de las ventas.

Cajero: Es el responsable de receptar el dinero producto de la venta diaria

de cada producto.

Perchero: Es el responsable de mantener siempre abastecido el negocio, a
través de la ubicacion de los productos en las perchar, sin esperar que dichos

productos se culminen debe proceder a llenarlos.
Objetivos del Plan de Comercializacion
Objetivos General de la propuesta

« Realizar un plan de comercializacion para el micro emprendimiento Tienda
Paolita ubicada en la Parroquia Cotundo perteneciente al Canton Archidona,
Provincia de Napo.

Objetivos especificos de la propuesta

o Ejecutar un andlisis situacional en la unidad de negocio.
e Incrementar la produccion y venta.

o Tener mayor aceptacion en el mercado comercial.
Estrategia de comercializacion

Se busca satisfacer al cliente ofreciendo los productos que necesite para su
consumo, razén por la cual se parte con el analisis FODA, el cual busca conocer
todo lo relacionado tanto con las ventajas o desventajas del comercio, con esto se
busca no solo mejorar el flujo de dinero sino la atraccion de cliente nuevos que sean

parte de “Tienda Paolita”

El micro emprendimiento “Tienda Paolita” se encuentra en la comunidad Cascabel
de la parroquia Cotundo del cantén Archidona con el cual se busca promocionar los
servicios y productos que satisfagan a los clientes buscando cubrir el 80% dentro

del mercado y con ello generar nuevas plazas de empleo en el sector.



En el trabajo investigativo se realiz6 un anélisis FODA este se hizo con la
unica finalidad de poder obtener el conocimiento de como se encuentra actualmente
la “Tienda Paolita” mediante la utilizacion de la herramienta de planificacion
Matriz FODA determinando asi las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, los componentes que también intervendrén es el poder analizar tanto
internamente como externamente las tecnologias que se pueden implementar para
la mejor venta de los productos de la tienda, dando como primera estrategia la
aplicacion de la matriz CAME ya que estd herramienta permite dar solucion de
manera inmediata a la situacion de la unidad basica de negocio, estos se utilizan
para poder corregir los errores que se detecten y que afectan a “Tienda Paolita” y
con ello planificar estrategias nuevas que ayuden a la mejora del servicio y los

productos que ofrece el negocio.



Fortalezas

Mantener Fortalezas

Explorar Oportunidades

Oportunidades

La experiencia que se posee en
el mercado de insumos.

Precios son buenos en
comparacion

los clientes.

Posee local propio

La calidad y promaocion de los

productos es buena.

El negocio es plenamente
familiar

Innovar siempre para poder satisfacer al
cliente.

Otorgar un mejor servicio a los clientes.

Poseer local propio ayudaria a no tener gastos
de arriendos

Mantener incentivando a los clientes con
promociones

Ya que el negocio es familiar evitaria generar
gastos en contratacion del personal

Centrarse en la ubicacion del negocio ya que se
encuentra en zona céntrica de la comunidad.

Ubicar paulatinamente nuevos productos los
cuales atraigan nuevos clientes

Modernizarse en la forma de pago ya que
actualmente existen distintas formas de pago,
ya sea con dinero fisico o transacciones
bancarias.

Mediante promociones y descuentos podemos
fidelizar a los clientes

Se encuentra en una zona
de accesible.

Satisfacer las
necesidades del cliente.

Innovacién constante en
los distintos productos y
servicios que se ofrece.

Implementar
promociones y
descuentos para  los
clientes.

Debilidades

Corregir Debilidades

Afrontar amenazas

Amenazas

Descuido en el mantenimiento
de la instalacion.

No poder usar las
herramientas tecnoldgicas
para difundir la
comercializacion de todos los
productos que ofrece.

Desconocimiento sobre
técnicas y

estrategias de fidelizacion de
productos.

No cuenta con una marca
reconocida

Realizar los respectivos mantenimientos
dentro y fuera del establecimiento para que
luzca en muy buen estado.

Capacitarse en la ejecucion de las
herramientas tecnoldgicas y con ello poder
difundir los productos que se ofrece a través
del internet

Analizar como fidelizar a la clientela
existente y a la nueva.

Trabajar en la marca y slogan de la UBN.

No tener deudas que no contribuyan a la mejora
del negocio, es decir minimizar los gastos que
no beneficien al negocio.

Realizar un acercamiento a la policia nacional
para que contribuya con el patrullaje minimo
dos veces por dia por el sector y con ello evitar
robos que dafien al comercio existente.

Solucionar apropiadamente cada riesgo
presentado.

Contar con proveedores que entreguen los
productos a menor precio

Solicitar a instituciones que los capaciten en
temas como atencién al cliente.

Crisis Financieras
Inseguridad

Cambio de politica
econdmica del gobierno

Aumento de precio en los
productos

Competencia con mayor
capacitacién




Marca de la unidad de negocio

Al determinar como una debilidad dentro del anélisis situacional el mismo que se
deberia corregir mediante la aplicacion del disefio de la marca empresarial con la

que se representara el negocio, se presentara varias opciones que visualicen los
clientes dentro del negocio.
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Se elabor6 la marca a través de un programa web mismo que facilita la
realizacion Free logo service, el mismo que permite que los disefios arrojados den

opciones variadas para que el propietario elija cual utilizar.

La unidad de negocio cuenta con una imagen empresarial pero no es
reconocido con el logo, por ello se propone diferentes opciones que él
propietario de la unidad de negocio pueda seleccionar la que mas se

identifique con la mision de la unidad de negocio.

Como segunda estrategia es aplicar el analisis del mercado para el estudio
de la competencia en la comunidad Cascabel.



Analisis de la competencia

La recoleccion de informacion es una de las técnicas utilizadas para la
presente propuesta ademas también interviene la observacion, ya que con ella se
puede analizar la situacion en la que se encuentran los competidores, toda mejora
que se implemente a continuacion en “Tienda Paolita” esta enfocada en la recepcion

de nuevos clientes y en la fidelizacion tanto de los existentes como de los nuevos.

Negocio Actividad Econémica Precio
Abarrotes los Andes Venta de viveres en | Tienen un gran volumen
general en ventas dado que se

encuentra en la via de
forma estratégicas para
ser reconocido al paso
por los transeuntes

locales y extranjeros.

Tienda Polaco Venta de viveres y | Tienen un gran volumen
alcohol en ventas dado que se
encuentra en la via de
forma estratégicas para
ser reconocido al paso
por los transelntes. Va
de acuerdo a lo
establecido en el
mercado local los precios
con relacion a tienda

Paolita son iguales.

Elaborado por: Daniela Alvarado 2023

A través del andlisis sobre la competencia se logra comprender que la
“Tienda Paolita” tiene ciertas ventajas sobre su competencia lo cual es factible para
poder incrementar las ventas y el incremento de clientela, se nota también que una
de las estrategias que debe implementar el negocio es la implementacion de

promociones que incentiven a los clientes a comprar determinados productos.



Mejorar las ventas a través de estrategias mercantiles las cuales deben

implementarse consecutivamente en “Tienda Paolita”
El marketing mix implementado en Tienda Paolita

Esta tiene su sustento en cuatro estrategias las cuales se menciona a

continuacion:

e Plaza
e Promocion
e Producto

e Precio

Determinar estrategias para mostrar los productos que se ofrece permite
mejorar la posicion de dicho producto dentro del mercado en el cual debera cubrir

las necesidades y expectativas de los clientes.
Promocion de productos en ventas especiales

Esto se hace en base al valor de las compras, como premios por la compra
acumulada de un producto sobre pasados los $30 ddlares en adelante para incentivar
la fidelizacion del consumidor. Ciertos descuentos se pueden aplicar
exclusivamente a los clientes mas frecuentes, con ello premiar la fidelidad de los

clientes al preferir “Tienda Paolita” sobre sus competidores.
Los incentivos

Premiacion a todos los clientes que adquieran productos por méas de 10

ocasiones al mes; se entrega viveres por un valor de $ 2 délares.

Para aplicar el ticket debe realizar compras en el establecimiento por 10 o
mas ocasiones mensuales, al cumplir con este requisito se procede a entregar un
ticket, esto se realiza con la finalidad de incentivar la acumulacion de tickets los
cuales dentro de un mes calendario equivaldran a la adquisicion de 2 dolares en

viveres.

Los Precios



Estos deben guardar cierta relacion con los que ofrece la competencia, por
ello se debe negociar con los distribuidores directos para poder obtener un mayor
marguen de gananciay con dicho margen poder ofrecer valores que sean accesibles

para la clientela que visita el establecimiento.

Plaza

Lugar donde se muestran los productos que ofrece el establecimiento a la
clientela los cuales pueden estar divididos por segmentos de acuerdo a cada

producto o linea.

El local en el que funciona Tienda Paolita cuenta con una infraestructura

espaciosa y comoda con lo cual puede atender a los clientes sin dificultad.

Canal directo: Se adquiere de forma directa de la unidad de negocio de “TIENDA

PAOLITA” todos los productos que se distribuyen en el sector.

Actividad

Se determinard las relaciones que existen entre el mercado y el cliente a

través del canal directo.

Canal de Comercializacién.

Consumidores

Visitan el establecimiento
para comprar productos
que necesita



Caracteristicas

Caracteristicas

Clientes Lo S Nivel Economico
Demograficas Psicolagicas
Padres de familia Ubicacién comunidad | Busqueda de producto | Clase media, alta,
Cascabel  Parroquia | de calidad adecuados | baja
Cotundo para los hijos
Familiares de las | Ubicacion comunidad | Interesado en el | Clase alta, media y
nifas y  nifios | Cascabel  Parroquia | adquirir alimentos | baja
(abuelos, tios, | Cotundo para sus familiares
primos)
Amigos Ubicacion comunidad | Interesados en | Clase media, alta,
Cascabel  Parroquia | comprar bebidas los | baja
Cotundo cuales pueden ser
consumidos por
restaurantes o algunos
establecimientos de la
localidad que no
cuenta con estos.
Transelntes Ubicacién comunidad | Basqueda de | Clase media, alta
Cascabel  Parroquia | productos por
Cotundo necesidades propias.
Promocion

Es aquella que sirve para comunicar una serie de elementos los cuales deben

ser conocidos por los clientes, dentro de Tienda Paolita se promociona a través de

camisetas las cuales usan los trabajadores con los cuales dan a conocer la marca del

establecimiento, estanterias que tienen impreso el logo de la tienda.

Mediante
tarjeta

presentacion

de

La tarjeta de presentacion o de
visita es un documento practico
que se utiliza para difundir la
informacion de contacto o la de
la empresa. Tienda Paolita
distribuye la tarjeta tanto a
clientes nuevos como a los que
ya posee, esto con el fin de que
los

conozcan servicios 'y

productos que brinda el

establecimiento.

Tarjeta de presentacion

TIENDA PAOLITA




A través de las
redes sociales

Uso del marketing digital
La finalidad de esta
estrategia es poder
compartir informacién la
cual debe conocer el cliente
a través de plataformas
digitales en las cuales
promocione los productos
que ofrece, esto con la
finalidad de mejorar las
ventas y darse a conocer a
mas clientes.

Actividad

Mostrar en las redes
sociales la estructuracion de
las distintas promociones
que ofrece “TIENDA
PAOLITA” en la red social
de Facebook se encuentra
con el nombre de Tienda
Paolita, en la pagina web se
la encuentra como
@tiendapaolitacotundo, la
decision de utilizar este
método se debe a que las
manifestaciones de la
encuesta dieron a conocer
que el internet con un 56%
es una de las herramientas

mas usadas por los clientes

Pagina Web

Vista previa para computadoras

WY \
N2 )

Tienda Paolita
dad, lacteos, frutas y verd

Estrategia de segmentacion de mercados

Division de los clientes por las compras que realizan en Tienda Paolita




Dividir e identificar a cada cliente a través de categorias adquisitivas o de compras,
esto se realiza mediante la creacion de una base de datos con la cual se pretende
tener la informacién detallada de cada uno de los clientes, con esto poder ver que

rango de cliente es y cuanto aporta a la Tienda Paolita con su consumo.

Clientes A plus: En esta categoria se encuentran los clientes mas fieles a Tienda
Paolita, son todos los clientes que acuden frecuentemente a comprar los productos
0 hacer uso de los servicios del establecimiento, los clientes que pertenecen a este

rango son los que asisten por mas de tres afios a comprar en Tienda Paolita.

Clientes A: En esta categoria se encuentras los clientes que por més de dos afios
mantienen la fidelidad con el establecimiento y poseen un consumo prioritario
dentro del establecimiento llevando la mayoria de productos que ofrece el

establecimiento.

Clientes B: La asistencia a comprar los productos de Tienda Paolita no es frecuente,
pero acude minimo una vez por semana a adquirir los productos que necesita, dichos
clientes son los que el establecimiento busca fidelizar a través de los productos y

promociones que los benefician.

Clientes C: Son aquellos que acuden pocas veces a Tienda Paolita, el rango de visita

de estos clientes es de una vez por mes.



ACTUAL

TIENDA PAOLITA

PROPUESTA
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BIENES ACTIVOS FIJOS FALTANTES

De acuerdo a la situacion actual de la tienda Paolita, no dispone de suficiente

infraestructura movil, por lo que se ha visto necesario implementar la siguiente lista

de activos e instalaciones que serviran para mejorar las ventas y la calidad de

atencion al cliente, los valores de cada bien han sido obtenidos del mercado libre.

https://www.mercadolibre.com.ec/gz/home/navigation#nav-header

Cantidad Bien activo
fijo

2 Gondolas

2 Perchas en
madera
Silla Plastica

4 Blanca
Perugia

Especificaciones
técnicas
Productos
fabricados con

acero, solidos vy
resistentes,
productos
duraderos.
Fabricados con
madera resistente
y duradero a
largo plazo

Silla

en plastico

elaborada
resistente  color
blanco. modelo
Perugia de estilo
moderno. silla de
larga vida y féacil
limpieza. es muy
liviana, lo que

hace que sea muy

Fines de uso

Para mejorar el

aspecto en
venta de los
productos

hacia el cliente.

Para ubicar a
los productos
de forma
clasificada
Para dar
comodidad al
cliente
mientras
espera su turno

de atencion.

Costo
Unitario

150,00

50,00

13,00

Costo
Total

300,00

100,00

52,00



Caja
registradora

Lampara
Reflector
Solar Triple
Led Luz
Blanca 1p66

Sanelec
Timbre
Inalambrico

facil de trasladar

de un lugar a otro

Caja registradora
digital  facturas
legales de

promocion hasta

agotarse el
articulo, con
impresion

térmica, y con
pantalla tactil
Solo Sensor de

movimiento: Se

mantiene
apagado y
cuando detecta

movimiento  se
enciende full Luz
Constante

Brillo Medio
El Timbre

Inaldmbrico de

con

Baterias Sanelec
2642 posee un
alcance de
recepcion de
hasta 100 metros,
libres de

obstaculos

Para mantener 250,00 500,00
en custodio el

efectivo

Para iluminar 16,00 16,00
el local y sea
mas atractivo

al cliente.

Para que alerte 20,00 20,00
la llegada vy
salida del
cliente del

local.



Céamara de
seguridad
TP-Link
Tapo C210

1 Frigorifico
Horizontal
Pequerio

Cuenta con
resolucion de
3MP, que ofrece
una  vigilancia

claray precisa.

Frigorifico
enfriador
horizontal
pequefio de acero
inoxidable de 2
puertas con 4
bandejas. Tiene
congelador en la
parte inferior
interna.
Iluminacion para

noche.

(Mercado & MERCADO, 2022)

Para la
seguridad del
local y los
clientes al
momento  de
sus compras

Para la
exhibicion de
los productos

refrigerados.

50,00

1200,00

100,00

1200,00



H. CONCLUSIONES

De acuerdo al analisis situacional de la investigacion se obtuvo un
resultado del 9.8 % detalla no conocer la “Tienda Paolita” ni el logo
que esta mantiene lo que demuestra que la imagen dentro de los
negocios del sector no es tan conocida, Tienda Paolita es poco
conocida razon por la cual el posicionamiento dentro del mercado es

el principal enfogue con el que se implementa la propuesta.

La aprobacion que mantiene Tienda Paolita en base a los clientes
que asisten es considerable, por ello el enfoque a la adquisicion de
nuevos clientes los cuales son atraidos por estrategias

implementadas que se ejecutan durante todo el afio.

El plan de comercializacion de Tienda Paolita rinde frutos porque
genera atraccion de los clientes por los productos que ofrece el

establecimiento.



I. RECOMENDACIONES

Se recomienda el uso de campafias que publiciten a Tienda Paolita
para que asi se dé a conocer de mejor manera dentro de la localidad

y sobresalga sobre los competidores

Se recomienda seguir buscando mas aprobacién de clientes nuevos
y seguir fidelizando a los ya existentes con promociones o campafas
que les ofrezcan algun beneficio especifico de acuerdo al rango de

cliente que sea.

Se recomienda que se implemente un andlisis de los
comportamientos que presenta el consumidor dentro del
establecimiento, esto ayudar tanto a la unidad de negocio como al
consumidor para elevar las ventas en cual se denomina en otra forma

de interpretar es ganar o ganar
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K. ANEXQOS

Cotundo,03 de junio 2023

Srta. Daniela Alexandra Alvarado Grefa
ESTUDIANTE DEL INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR TENA
Presente. -

De mi consideracion:

Yo, Sindy Maruixi Huatatoca Alvarado con C.C. 1501113342, autorizo que la sefiorita
Alvarado Grefa Daniela Alexandra con C.C. 1501207359, Estudiante de la carrera de
Tecnologia Superior de Administracion, Quinto A perteneciente al INSTITUTO
TECNOLOGICO SUPERIOR TENA, hacer uso de la informacién reservada de la empresa
exclusivamente para la realizacion del Trabajo de Integracién Curricular.” Plan de
comercializacion para el micro emprendimiento TIENDA PAOLITA”, ubicada en la
Comunidad de Cascabel perteneciente a la Parroquia Cotundo, Provincia de Napo, negocio
que es de mi propiedad.

Por la atencién que se digne brindar al presente, hago llegar el debido agradecimiento.

= L.
" ra

Srta. Sindy Maruixi Huatatoca Alvarado
C.C. 1501113342
PROPIETARIA DE LA TIENA PAOLITA



Cotundo,31 de junio 2023

Srta. Sindy Maruixi Huatatoca Alvarado
GERENTE PROPIETARIA DEL BAZAR Y TIENDA PAOLITA
Presente. -

ASUNTO: SOLICITUD DE AUTORIZACION PARA REALIZAR UN TRABAJO DE
INVESTIGACION EN SU EMPRENDIMIENTO.

De mi consideracion:

En calidad de estudiante del Instituto Tecnoldgico Superior Tena, expreso a usted un atento
y cordial saludo; a la vez solicito la autorizacién para la elaboracién de un TRABAJO DE
INVESTIGACION en su negocio, encargado por la sefiorita Sindy Huatatoca, mismo que es
requisito primordial para culminar con mi estudio superiores en la carrera de Tecnologia
Superior en Administracion.

Por la atencién que se digne brindar a la presenten le agradezco

TEY ~ aih
Al\)arado Grefa Daniela Alexandra »
1501207359 g owy
ESTUDIANTE W \\ 15{ 4
=i # Vb 7



Tena, 29 de mayo de 2023

Ingeniera
Lorena Pilar Yéanez Palacios, MEd.
RECTORA DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Ciudad.

De mi consideracion;

Por medio de la presente reciba un cordial y atento saludo, asi como el mejor de los
augurios en las funciones que usted tan acertadamente realiza en el Instituto Superior
Tecnolégico Tena.

El motivo de este documento es para solicitarle muy encarecidamente se nos permita
realizar un levantamiento de informacion a Daniela Alexandra Alvarado Grefa con
C.C.150120735-9, ya que como estudiantes de la carrera de Tecnologia Superior en
Administracion hemos visto de alguna manera la necesidad institucional en algunos

aspectos es asi que a través del tema planteado como un andlisis de caso “PLAN DE
COMERCIALIZACION PARA EL MICRO EMPRENDIMIENTO
TIENDA PAOLITA, UBICADA EN LA COMUNIDAD DE CASCABEL
PERTENECIENTE A LA PARROQUIA COTUNDO, PROVINCIA DE
NAPO?”, se requiere se autorice a quien corresponda facilitar la informacién para

dar continuidad al proceso de titulacién. .

Por lo anteriormente expuesto, salvo su mas ilustrado criterio, se considero que, el
proyecto es pertinente una vez realizado los cambios y se pueda continuar con los
tramites legales que corresponde. Particular que ponemos em su conocimiento,
esperando haber cubierto las expectativas académicas, agradecemos infinitamente su
amable atencién.

Atentamente,

Daniela Alexandra Alvarado Grefa
ESTUDIANTE DEL IST TENA

wlel23

1)



2. b it O

ADMINISTRACION Hecnslogia: Tunssmeiien y Degprrole! o—

CERTIFICACION

Licenciada

Tania Angelica Alvarado Shiguango

COORDINADORA DE LA CARRERA TECNOLOGIA SUPERIOR EN
ADMINISTRACION

De mi consideracion.

Por medio del presente expreso un atento y cordial saludo, y a la vez me permito
hacer conocer lo siguiente:

En calidad de Tutor del Proyecto de Titulacion denominado: PLAN DE
COMERCIALIZACION PARA EL MICROEMPRENDIMIENTO TIENDA PAOLITA,
UBICADA EN LA COMUNIDAD CASCABEL PERTENECIENTE A LA PARROQUIA
COTUNDO DE LA PROVINCIA DE NAPO de autoria de la sefora, ALVARADO
GREFA DANIELA ALEXANDRA, con CC. 15601207359 Estudiante de la Carrera de
Tecnologia Superior en Administracion del Instituto Superior Tecnolégico Tena,
CERTIFICO que se ha realizado la revision prolija del Proyecto de Titulacion antes
citado, de conformidad con lo que establece el Reglamento de la Unidad de
Integracién Curricular y Proceso de Titulacion de la Carrera Tecnologia Superior en
Administracion del Instituto Superior Tecnolégico Tena dentro- del cronograma
aprobado, por lo que autorizo su presentacion y continuacion del proceso de titulacion.

Tena, 10 de agosto del 2023

Atentamente;

Abg. Juan'Carlos Ortiz Serrano
TUTOR DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

Q Km 1 1/2 via Archido




Tena, 25 de mayo 2023

Licenciada

Tania Angélica Alvarado Shiguango

COORDINADORA DE LA CARRERA DE TECNOLOGIA SUPERIOR EN
ADMINISTRACION DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Ciudad.

De mi consideracion;

Al acusar recibo de Memorando Nro. ISTT- TSADM-UIC-2023-007- M, de fecha 25 de mayo
2023, mediante el cual se me solicita “emitir el informe sobre estructura y coherencia™ Perfil
del Trabajo de Integracién Curricular denominado: PLAN DE COMERCIALIZACION
PARA EL MICRO EMPRENDIMIENTO TIENDA PAOLITA, UBICADA EN LA
COMUNIDAD DE CASCABEL PERTENECIENTE A LA PARROQUIA COTUNDO,
PROVINCIA DE NAPO,propuesto por la sefiorita: Daniela Alexandra Alvarado Grefa,
estudiantes de la Carrera de Tecnologia Superior en Administracion, me permito hacer conocer
a usted lo siguiente:

e Se ha procedido a estudiar y analizar detenidamente el contenido del trabajo de
titulacion antes referido.

e El estudio realizado permite formular las consideraciones que se mencionan a
continuacion:

e En cuanto a la estructura, se encuentra que los proponentes del Trabajo de Integracion
Curricular ha tomado en consideracion los aspectos fundamentales propuestos por el
INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA, para los procesos de graduacion
contemplados en el Art. 32 del Reglamento de Régimen Académico del CES, aprobado
el 21 de marzo del 2019.

e En lo que respecta a la coherencia, el estudio realizado devela que el objeto de
investigacion que se propone investigar, es coherente con la formacion proporcionada
a los estudiante en la Carrera y que tienen que ver con el ejercicio de un Tecnélogo
Superior en Administracion ya que se encuentra Integrando asignaturas basicas, las
mismas que introduce al estudiante en el aprendiza de las ciencias y disciplinas que
sustentan la carrera; sus metodologia e instrumentos asi como en la contextualizacion
de los estudios profesionales., y asignaturas del area profesional, con las cuales
desarrolla competencias especificas de la profesion, disefiando, aplicando y evaluando
teorias, metodologias e instrumentos para el desempefio profesional especifico, y con
la integracion curricular, valida las competencias profesionales para el abordaje de
situaciones, necesidades, problemas, dilemas o desafios de la profesion y los contextos;
desde un enfoque reflexivo, investigativo, experimental, e innovador.

e Luego de los ajustes realizados al trabajo de titulacion, el tema de la investigacion o de
desarrollo se formula en los siguientes términos: PLAN DE COMERCIALIZACION
PARA EL MICRO EMPRENDIMIENTO TIENDA PAOLITA, UBICADA EN
LA COMUNIDAD DE CASCABEL PERTENECIENTE A LA PARROQUIA
COTUNDO, PROVINCIA DE NAPO

Es necesario ajustar el tema y los objetivos tanto general como especifico,
quedando establecido de la siguiente manera:



Objetivo General:

Realizar un plan de comercializacion para el micro emprendimiento Tienda Paolita,
ubicada en la comunidad de Cascabel perteneciente a la Parroquia Cotundo, Provincia
De Napo

Objetivos Especificos

Conocer el estado actual econémico al micro emprendimiento de la Tienda Paolita
ubicada en la comunidad de Cascabel perteneciente a la Parroquia Cotundo, Provincia
De Napo.

- Diagnosticar el nivel de aceptacion de clientes locales del micro emprendimiento de la

Tienda Paolita ubicada en la comunidad de Cascabel perteneciente a la Parroquia
Cotundo, Provincia De Napo.

Implementar un plan de comercializacion para el micro emprendimiento Tienda
Paolita, ubicada en la comunidad de Cascabel perteneciente a la Parroquia Cotundo,
Provincia De Napo

Por lo anteriormente expuesto, salvo su mas ilustrado criterio, considero que, el proyecto es
pertinente una vez realizado los cambios y el estudiante puede continuar con los tramites

legales

que corresponda.

Particular que me permito hacer conocer, esperando haber cubierto las expectativas
académicas.

Atentamente,

Abg. Juan 3
DOCENTE DEL INSTIT

ano
UTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Adjunto: Proyecto de investigacion analizado con las respectivas observaciones



INSTITUTO SUPERIOR 0
TTECNOLOGICO TENA ¥
ecnologia, Innovacion y Desarrolio ~
g ADMINISTRACION
ENCUESTA

Tema: Plan de Comercializacion para el Micro Emprendimiento Tienda Paolita, ubicada
en la Comunidad de Cascabel perteneciente a la Parroquia Cotundo de la Provincia de
Napo.

Objetivo: Realizar un plan de comercializacion para el micro emprendimiento Tienda
Paolita ubicada en la Parroquia Cotundo perteneciente al Canton Archidona, Provincia de

Napo

1. ;Conoce usted la Tienda Paolita en la parroquia Cotundo?

O si
O No
O Talvez

2. ;Cémo conociste este micro emprendimiento?

O Redes sociales

O Publicidad

O Medios tradicionales
O Otros

3. ;(Considera usted comprar productos de primera necesidad en la Tienda
Paolita?

0 si
0O No
O Talvez

4. ;Qué tan satisfecho esta usted con los productos de la tienda Paolita?

Muy satisfecho
Satisfecho
Neutral
Insatisfecho
Muy insatisfecho
No estoy seguro

oooooo

5. {Cudl de estos productos adquiere con mas frecuencia en la Tienda Paolita?

O Productos de primera necesidad
O Productos de limpieza

O Verduras

O Carnes
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6. ;El precio del producto va de acuerdo a su estabilidad econémica?

O Si
O No

7.. (Los productos que ofrece la Tienda Paolita cubren sus necesidades?

O Muy probablemente
O Probablemente
O Poco probable

8. ;Cudles son las caracteristicas que te hacen adquirir este producto ante los
competidores?

O Precio
O Disefio
O Calidad

9. ¢{Con que frecuencia utilizas nuestro producto/ servicio?

O Diariamente

O Una vez a la semana
O 2-3 veces al mes

O No estoy seguro

10. ;En qué medios de comunicacién recomendaria que se realice la publicidad
para ofrecer los productos/servicios del micro emprendimiento?

O Redes sociales
O Television

O Radio

O Hojas volantes
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DOCENTE TITULACION

Lic. Tania Angélica Alvarado Shiguango Abg. Juan Carlos Ortiz Serrano

COORDINADORA DE LA CARRERA
DE TECNOLOGI{A SUPERIOR
EN ADMINISTRACION

Sra. Daniela Alexandra Alvarado Grefa

ESTUDIANTE DE LA CARRERA DE TECNOLOGIA SUPERIOR EN
ADMINISTRACION



COMUNIDAD INTERCULTURAL “CASCABEL DE COTUNDO”

Base filial UNCOKIC — FOIN — CONFENIAE - CONAIE - COICA
Cascabel - Cotundo — HArchidonma — Napo

REGISTRO ENTREGA DE CONVOCATORIAS PARA LA ASAMBLEA CONSTITUTIVA

REGISTRO ENTREGA DE CONVOCATORIAS PARA LA ASAMBLEA CONSTITUTIVA

APELLIDOS Y NOMBRES N° DE CEDULA | NACIONALIDAD
30 | HUATATOCA ALVARADO JAIRO WILSON 1501047672 | ECUATORIANA
31 | HUATATOCA ALVARADO JANETH VIVIANA 1500702427 | ECUATORIANA
32 | HUATATOCA ALVARADO JOSE ANDRES 1500426315 | ECUATORIANA
33 | HUATATOCA ALVARADO MARICRUZ 1501151433 | ECUATORIANA
34 | HUATATOCA ALVARADO MELISA JEANNETH 1500015077 | ECUATORIANA
35 | HUATATOCA ALVARADO MERCEDES IRENE 1500794258 | ECUATORIANA
36 | HUATATOCA ALVARADO OLGA JANETH 1500845845 | CCUATORIANA
37 | HUATATOCA ALVARADO SONIA NELVA 1500780332 | ECUATORWANA
38 | HUATATOCA ALVARADO VICTOR SEGUNDO 1501047680 | CCUATORIANA
39 | HUATATOCA ALVARADO YADIRA PATRICIA 1501122145 | ECUATORIANA
40 | HUATATOCA MAMALLACTA RAMON BAUTISTA 1500426141 ECUATORIANA
41 | HUATATOCA MAMALLACTA TELMO RODRIGO 1500198922 ECUATORIANA
42 | LOPEZ LOPEZ JEANETTE EPIFANIA 1500337223 | CCUATORIANA
43 | MARTINEZ LOPEZ ELVIA FANNY 1500487275 | ECUATORIANA
44 | MENA MENA ESTUARDO ENRIQUE 1706887906 | ECUATORIANA
45 | MEJIA PUENCHERA ERICA ELIZABETH 1724204047 | ECUATORWNA
46 | MONTA MANOPANTA MARIA CLEOTILDE 1704257920 | ECUATORWANA
47 | MENA ASANZA JIMMY DANIEL 1500841828 | CCUATORIANA
48 | PAZMINO LEON SHIRLEY SOFIA 1742000738, | FOUNORIANA
49 | PAUCHI CERDA CARLOS EFRAIN fsovezrogs | PRUATORANA
50 | PICHOGAGON VASQUEZ EMERITA MARGOT 1500887312 | ECUATORIANA
51 | PICHOGAGON VASQUEZ LUCY NOEMI 1500681570 | ECUATORIANA
52 | PICHOGAGON VASQUEZ ROSA EULALIA 1500224934 | ECUATORIANA
53 | RODRIGUEZ CAICEDO ELIZABETH JACQUELINE 1804905220 | ECUATORIANA
54 | SANCHEZ SANCHEZ LAURA DOLORES 1801385772 | ECUATORIANA |
55 | TAIPE AILLA MARTHA ROCIO 2101002625 | CCUAORIANA
56 | TANGUILA ALVARADO INES ANGELICA 1500508260 | CCUATORIANA

DIRECCION: Desde via principal a un 100 metros hacia Cotundo, es el Centro Poblado de

la Comunidad, Email: comunidadintercascabel@gmail.com Celular: 0961479923




Base filial UNCOKIC — FOIN — CONFENIAE - CONAIE - COICA
Cascabel - Cotundo — Archidona — Napo

REGISTRO ENTREGA DE CONVOCATORIAS PARA LA ASAMBLEA CONSTITUTIVA

REGISTRO ENTREGA DE CONVOCATORIAS PARA LA ASAMBLEA CONSTITUTIVA

N° | APELLIDOS Y NOMBRES N° DE CEDULA | NACIONALIDAD
30 | HUATATOCA ALVARADO JAIRO WILSON 1501047672 | ECUATORIANA
31 | HUATATOCA ALVARADO JANETH VIVIANA 1500792427 | ECUATORIANA
32 | HUATATOCA ALVARADO JOSE ANDRES 1500426315 | ECUATORIANA
33 | HUATATOCA ALVARADO MARICRUZ 1501151433 | ECUATORIANA
34 | HUATATOCA ALVARADO MELISA JEANNETH 1500015077 | ECUATORIANA
35 | HUATATOCA ALVARADO MERCEDES IRENE 1500794258 ECUATORIANA |
36 | HUATATOCA ALVARADO OLGA JANETH 1500845845 ECUATORIANA
37 | HUATATOCA ALVARADO SONIA NELVA 15007annag. | FCUATORIANA
38 | HUATATOCA ALVARADO VICTOR SEGUNDO 1501047680 | ECUATORIANA
39 | HUATATOCA ALVARADO YADIRA PATRICIA 1501122145 | ECUATORIANA
40 | HUATATOCA MAMALLACTA RAMON BAUTISTA 1500426141 ECUATORIANA
41 | HUATATOCA MAMALLACTA TELMO RODRIGO 1500198922 | ECUATORIANA
42 | LOPEZ LOPEZ JEANETTE EPIFANIA 1500337223 | ECUATORIANA
43 | MARTINEZ LOPEZ ELVIA FANNY 1500487275 | ECUATORIANA
44 | MENA MENA ESTUARDO ENRIQUE 1706887906 | ECUATORIANA
45 | MEJIA PUENCHERA ERICA ELIZABETH 1724264047 | ECUATORIANA
46 | MONTA MANOPANTA MARIA CLEOTILDE tausiong. | SEUATOREEA
47 | MENA ASANZA JIMMY DANIEL 1500841828 | ECUATORIANA
48 | PAZMINO LEON SHIRLEY SOFIA 1712400736 | ECUATORIANA
49 | PAUCHI CERDA CARLOS EFRAIN 1501227993 | ECUATORIANA
50 | PICHOGAGON VASQUEZ EMERITA MARGOT 1noosersyz: | SCAMATORIREA
51 | PICHOGAGON VASQUEZ LUCY NOEMI 1500681570 | ECUATORIANA
52 | PICHOGAGON VASQUEZ ROSA EULALIA 1500224934 | ECUATORIANA
53 | RODRIGUEZ CAICEDO ELIZABETH JACQUELINE 1804905220 ECUATORIANA
54 | SANCHEZ SANCHEZ LAURA DOLORES 1801385772 | ECUATORIANA |
55 | TAIPE AILLA MARTHA ROCIO 21010008 | ECUATORINA
56 | TANGUILA ALVARADO INES ANGELICA 1500508260 | CCUATORIANA

DIRECCION: Desde via principal a un 100 metros hacia Cotundo, es el Centro Poblado de
la Comunidad, Email: comunidadintercascabel@gmail.com Celular: 0961479923



COMUNIDAD INTERCULTURAL “CASCABEL DE COTUNDO”

Base filial UNCOKIC — FOIN — CONFENIAE - CONAIE - COICA

Cascabel - Cotundo — Archidona — Napo

REGISTRO ENTREGA DE CONVOCATORIAS PARA LA ASAMBLEA CONSTITUTIVA

N° | APELLIDOS Y NOMBRES N°DE CEDULA | NACIONALIDAD
57 | TANGUILA GREFA FRANCISCO BENJAMIN 1500390898, | CrAVCTCRGARA
58 | TANGUILA HUATATOCA FRANCISCO BAUTISTA 1500017916 | CCUATORIANA
59 | TANGUILA HUATATOCA ENMA MARIA 1500915721 | ECUATORIANA
60 | TAPUY ANDY MARGOTH BEATRIZ 1500850761 | ECUATORIANA
61 | TAPUY CARMEN MAGDALENA 1500158496 | CCUATORIANA
62 | YANACALLO ALQUINGA JENNY KARINA 1719280974 | ECUATORIANA
63 | YANACALLO PILCO GUILLERMO 1706582655 ECUATORIANA
64 | GUACHAMIN QUILAPA SEGUNDO JOSE MANUEL 1703561371 | ECUATORIANA
85 | ESCOBAR PAZMINO CAROLINA MARIANELA 1718890617 | ECUATORIANA
66 | GUALOTO PILLAJO PATRICIA ELIZABETH 1716078793 | ECUATORIANA
67 | GREFA TANGUILA JHON RENE 1501037954 | ECUATORIANA
68 | GREFA TANGUILA LINDER BAUTISTA 1501037962 | ECUATORIANA
69 | HUATATOCA TANGUILA DELFINA MARIBEL 1500779085 | CCUATORIANA
70 | HUATATOCA ALVARADO GABRIEL ANGEL 1500258107 | ECUATORIANA
71 | HUATATOCA ALVARADO ANGELINA INES 1500616873 | ECUATORIANA
72 | HUATATOCA ALVARADO CARLOS LIVIO 1500630510 | ECUATORIANA
73 | HUATATOCA ALVARADO CLELIA MAGOLA 1500830223 | ECUATORINA
74 | HUATATOCA ALVARADO GLORIA FLOR 1500409212 | ECUATORIANA
75 | HUATATOCA ALVARADO INES MARLENE 1500770456 | CCUATORIANA
76 | HUATATOCA ALVARADO JAIRO WILSON 1sotoery | ECUATORIANA
77 | HUATATOCA ALVARADO JANETH VIVIANA tooo7seaz7 | ECUATORIANA
78 | HUATATOCA ALVARADO JOSE ANDRES 1500426315 | CCUATORIANA
79 | HUATATOCA ALVARADO JAIRO WILSON 1501047672 | ECUATORIANA
80 | HUATATOCA ALVARADO JANETH VIVIANA 1500792427 | ECUATORIANA
81 | HUATATOCA ALVARADO JOSE ANDRES 1500426315 | ECUATORIANA

DIRECCION: Desde via principal a un 100 metros hacia Cotundo, es el Centro Poblado de

la Comunidad, Email: comunidadintercascabel@gmail.com Celular: 0961479923
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