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A. TITULO

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA EL MICROEMPRENDIMIENTO
CONFECCIONES ALIMAR, UBICADA EN LA COMUNIDAD DE
RUKULLAKTA DEL CANTON ARCHIDONA.



RESUMEN

El proyecto tiene como objetivo principal entregar un plan de comercializacion para
el microemprendimiento CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad
de Rukullakta del Canton Archidona basado en una investigacion no experimental.
El proceso de investigacion que se abarco fue la documental de esta manera
recolectando la informacion necesaria que hara uso para sustentar el desarrollo del
tema; la investigacion de campo se utilizé para la obtencion de informacion
primaria, con un enfoque cuantitativo y cualitativo, utilizando como herramienta la
encuesta dirigida a los pobladores de la Comunidad Rukullakta y sus alrededores,
asi se determind la problemética mas profundamente. Siendo de uno de los puntos
mas importante se ha evidenciado la falta de un plan de comercializacion que sea
aplicable dentro el emprendimiento. Y mediante la matriz FODA se analiz6 y
concluyo la necesidad de consolidar una buena imagen del emprendimiento
(logotipo / eslogan), posicionarla en el mercado local, incrementar el volumen de
ventas, captar nuevos clientes y participar activamente en el mercado, por lo que se
sugiere implementar un Plan de Comercializacion para lograr los objetivos

deseados y alcanzar el posicionamiento en el mercado cantonal de Archidona.

Palabras clave: Oferta, demanda, canales de distribucion, estrategias comerciales,

estrategias de competitividad y plan de comercializacion.



ABSTRACT

The main objective of the project is to deliver a marketing plan for the
microenterprise CONFECCIONES ALIMAR, located in the Rukullakta
Community of the Archidona Canton based on a non-experimental research. The
research process that was covered was the documentary in this way collecting the
necessary information that will be used to support the development of the topic; the
field research was used to obtain primary information, with a quantitative and
qualitative approach, using as a tool the survey directed to the inhabitants of the
Rukullakta Community and its surroundings, so the problem was determined more
deeply. One of the most important points was the lack of a marketing plan
applicable to the enterprise. And through the SWOT matrix was analyzed and
concluded the need to consolidate a good image of the enterprise (logo / slogan),
position it in the local market, increase sales volume, attract new customers and
actively participate in the market, so it is suggested to implement a marketing plan
to achieve the desired objectives and achieve positioning in the cantonal market of

Archidona.

Key words: supply, demand, distribution channels, commercial strategies,

competitive strategies and marketing plan.

Reviewed by

Lcda. Carmen Gutierrez Heras, Mg

Languages Center Coordinator — IST Tena



B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

Se ha observado que después de la pandemia muchas empresas ecuatorianas
han buscado nuevas estrategias siendo una de ellas la aplicacién de un plan de
comercializacion. Un plan de comercializacidn contiene informacién de mercado,

objetivos y acciones que se llevara a cabo para alcanzar las metas.

Los cambios demograficos y el estilo de vida de la poblacion actual han ido
cambiando por la gran influencia de los avances en el campo tecnolégico y de la
comunicacion, estas facilitan promocionar y comercializar un producto sea a nivel
cantonal, provincial, nacional e inclusive internacionalmente. Es asi que se busca
fomentar las micro, pequefias y medianas empresas ofrezcan productos de calidad

de acuerdo a los gustos y preferencias del consumidor.

(Aguirre Garcia & Aparicio De Castro, 2002) sefiala que la comercializacion
es una filosofia de negocios, que todas las areas de la organizacion deben responder
a las necesidades de los clientes y consumidores. Toda empresa o entidad debe
actuar de acuerdo con este principio para lograr que los clientes reciban el trato que

quieren, por lo cual confiaran en los productos o servicios de esa organizacion.

Un plan de comercializacion aumenta la rentabilidad, disminuye los costos,
mejora las condiciones de trabajo, por lo que es muy vital para cualquier tipo de
negocio generando clientes satisfechos que recomienden el producto y vuelvan a
comprar. De esta manera se considera importante para aplicarlo en el
microemprendimiento CONFECCIONES ALIMAR lo que permitira mejorar el

manejo el proceso de ventas.



2.2 Actualidad

En la actualidad la industria textil y de confeccion son impulsadoras de
empleos y produccion, contribuyendo a la incrementacion de ingresos del pais por
lo que son muy importantes para nuestra sociedad, siendo la tercera industria mas
grande del sector manufacturero, con un aporte del 7% al Producto Interno Bruto
del Ecuador (Matovelle, 2022).

Dentro de un plan de comercializacidn se pretende conquistar un mercado,
por lo que es necesario entender el entorno en el que se comparte con la presencia
de nuevas tecnologias y estrategias de comercializacion que son necesarias para

alcanzar los objetivos.

CONFECCIONES ALIMAR cuenta con una extensa variedad de productos
tanto en calidad, disefio y precio. Se encuentra en crecimiento, pero las estrategias
de comercializacién con las que cuentan no han permitido que en la actualidad
progrese en este sector manufacturero textil. Necesita de un plan de
comercializacidon para aplicar estrategias que permitan la permanencia de este
microemprendimiento en el mercado, desarrollando la competitividad, el

posicionamiento y planes de mercadeo para ganar nuevos clientes.

2.3 Importancia de CONFECCIONES ALIMAR

El sector manufacturero textil, en este caso la confeccion de prendas de
vestir tanto como para hombres, mujeres y nifios es una de las fuentes econdémicas
del pais dando nuevas plazas de empleo con un 21% siendo las méas beneficiadas

las madres solteras y sefioras de hogar (Gomez lllescas, 2020).

La implementacion de un plan es indispensable para el estudio de economia
de mercado para determinar los aspectos mas importantes que beneficie a la
potencializacion y fortalecimiento de la actividad econdmica. Logrando definir
nuevas estrategias, organizar correctamente el negocio y tener una vision a futuro

donde se espera alcanzar las metas.



2.4  Presentacion del problema de investigacién a responder

El arbol de problema es una técnica que ayuda a desarrollar ideas creativas
para identificar el problema central y organizar la informacion recolectada,
generando un modelo de relaciones causales que lo explican. Esta técnica facilita la
identificacion y organizacion de las causas y consecuencias de un problema
(Martinez & Fernandez, 2008).

Figura 1. Arbol de problemas

) A

« No alcanza posicionarse.
Efectos  No provoca impacto en los consumidores.
« Disminucién de ingresos.

» Deficiencia en la comercializacon de los
Problema central productos de CONFECCIONES
ALIMAR.

» No hace difusién mediante los medios
sociales.

* No aplica estrategias comerciales.
« Falta de promocion de los productos.

@
N

Y

Causas

-

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

En Ecuador el mercado y la economia se ha visto afectada por el COVID-
19 durante estos 3 ultimos afios generando una gran disminucion de ingresos en el
pais, por lo que surge promover la industria ecuatoriana, siendo dignos competentes
frente a productos que proceden del extranjero y que ofrezcan productos de calidad

con disefios Unicos.

Los motivos para que no se aplique procesos y estrategias de
comercializacién han sido principalmente por falta de conocimiento en el tema por

parte del personal y el alto costo en publicidad junto con los medios publicitarios.



La deficiencia de estrategias comerciales y publicidad se ha convertido en
uno de los problemas principales del microemprendimiento CONFECCIONES
ALIMAR teniendo como consecuencia la disminucién de ventas. De modo que es
sumamente necesario aplicar un plan de comercializacion para superar las

debilidades que actualmente se ha evidenciado.

Campo: Administrativo
Area: Ventas
Aspecto: Plan de Comercializacién

Sector: Comercial

25 Delimitacion

Delimitar un tema de estudio significa, enfocar en términos concretos el &rea
de interés, especificar sus alcances, determinar sus limites. Es decir, llevar el
problema de investigacion de una situacién o dificultad muy grande de dificil

solucion a una realidad concreta, facil de manejar.

2.5.1 Delimitacién Espacial

El presente estudio se lo efectta en el microemprendimiento
COFEECIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad de Rukullakta del Canton
Archidona, Provincia de Napo. Tiene como finalidad principal proveer informacion
confiable y precisa sobre estrategias comerciales, la misma que permitira el analisis
y toma de decisiones efectivas en relacion a las compras, ventas, distribucion de

mercaderia, precios y el manejo de los recursos.

2.5.2 Delimitacion Temporal

El trabajo de investigacion se desarrollara en el ciclo académico Mayo —
Noviembre 2022.



2.6 Beneficiarios

Los beneficiarios son las personas que obtendran algun tipo de beneficio

con la investigacion a realizar. Existe 2 tipos de beneficiarios: Directos e Indirectos.

Beneficiarios directos: Son aquellos que participan directamente en la

investigacion y se benefician de su ejecucion.

Beneficiarios indirectos: Son personas que viven al interior de la zona de

investigacion. En otras palabras, casi siempre no frecuentan en la zona.

2.6.1 Directos

Propietaria Sra. Alicia Huatatoca y personal (3) del microemprendimiento
CONFECCIONES ALIMAR.

2.6.2 Indirectos

v" Clientes

v" Proveedores



C. OBJETIVOS

3.1  Objetivo General

Entregar un plan de comercializacion a la propietaria del
microemprendimiento CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad de
Rukullakta del Canton Archidona.

3.2  Objetivos Especificos

e Aplicar un estudio de economia de mercado al microemprendimiento de
CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad de Rukullakta del

Cantén Archidona.

e Evaluar el nivel de aceptacion del microemprendimiento de CONFECCIONES
ALIMAR, ubicada en la Comunidad de Rukullakta del Canton Archidona.

e Disefiar un plan de comercializacion para el microemprendimiento
CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad de Rukullakta del

Canton Archidona.



D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Para el desarrollo del Trabajo de Integracién Curricular se ha considerado
apoyarse en la siguiente metodologia de estudios integradas en la malla curricular

de la carrera de Administracion.

A continuacion, se presenta la matriz que compone parte de los procesos
metodoldgicos que seran manejados dentro la unidad académica. Su estructura que
responde a la necesidad de definir soluciones cientificas a las problematicas
enfrentadas por los estudiantes durante su educacion formativa. También la
instrumentacion de herramientas para crear un tanque de ideas que sean relevantes
y funcionales a la sociedad a servir con una aplicacion positiva por parte de los

estudiantes.

10



Cuadro 1. Matriz de asignaturas integradoras

Objetivos del Plan de Creacion

Linea de

Sublinea de

de Oportunidades (PC0O2021- o L Asignaturas Resultados Directa | Indirecta
Investigacion Investigacion
2025)
. Formula la solucién de problemas de indole
Metodologia de la . X . P . -
: Y administrativo aplicando metodologias y técnicas X
investigacion . o
de investigacion.
Analiza la importancia, caracteristicas vy
componentes de la Planificacion, su trayectoria y
Planificacion desarrollo alcanzado, diagnostica la situacion actual X
estratégica de las organizaciones en sus procesos de
Planificacion Estratégica direccionamiento
Obietivo 1- alcanzado y requerimiento para su crecimiento.
Inc#ementa-r fomentar. de manera Aplica técnicas estadisticas que permitan obtener
inclusiva I;ls o ortur;i dades de Estadistica datos confiables para analizar los resultados que X
: PO Inferencial contribuyan a la toma de decisiones para la
empleo y las condiciones laborales. A
A organizacion.
Objetivo 2: - . . - — -
. P Administracién Economia Construye estrategias y técnicas que le permitan
Impulsar un sistema econémico . . o
de Empresas. Empresarial. Liderazgo y alcanzar emprendimientos de una manera oportuna
con reglas claras que fomente el Emprendimiento eficiente con la finalidad que se ponga en marcha X
comercio  exterior, turismo, P zus iniciativas productivas i Pons
atraccion  de inversiones y Determina aEaIiza el a brte de los presupuestos
modernizacion del sistema Y and apc . Presup
: : : en la planificacion y su incidencia en los resultados
financiero nacional. » .
Presupuestos de la gestion de las empresas a fin de generar X
soluciones en el ambito presupuestario en base a
normas presupuestarias actualizadas.
Identifica cada una de las caracteristicas de la
expresion oral y escrita a través de la lectura y
Expresion oraly | andlisis para expresarlas en documentos X

escrita

administrativos como: carta, solicitud, redacciones
de certificados, instancias, informes, actas, cartas de
presentacion y recomendacion y el memorandum.

Fuente: Lineas de Investigacion y Resultados de Aprendizaje

Modificado por: Avilez Luis (2022)
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

Implica la organizacion y el desarrollo de ideas, conceptos, antecedentes y
teorias que permiten sustentar la investigacion. Comprende la perspectiva desde el
cual el investigador parte, y a traves del cual interpreta sus resultados (Hurtado de
Barrera, 2008).

La fundamentacion teorica es de crucial importancia nos conlleva a
determinar las variables a medir y la relacion que existe entre ellas, dando respuesta
a la pregunta de la investigacion. Por lo que se sugiere que sean logicos y claros
siendo esencial para la guia del investigador desde el inicio de su investigacion

hasta su finalizacion.

Figura 2. ldentificacion de variables

s i,

VARIABLES

' 7'\_‘ 7 \I
INDEPENDIENTE DEPENDIENTE ‘
PLANDE
COMERCIALIZACION

COMERCIALIZACION

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

El Desarrollo de la fundamentacion Tedrica se desarrolla de acuerdo a la

jerarquizacion de variables que se presenta en la Figura 1
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Figura 3. Jerarquizacion de Variables

Ofertay
Demanda

Anélis_is de
precios

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

51 Comercializacion

La comercializacion es una estrategia basada en la psicologia humana, que
sobrelleva una serie de normas que debe tener en cuenta una empresa para su
crecimiento. Para iniciar con la comercializacion de un producto hay conocer sus
componentes que son: cuando (momento), donde (ubicacion), a quién (mercados)
y como (estrategia de comercializacion) (Herndndez Gémez, 2007).

En palabras precisas la comercializacién es todo un conjunto de actividades
que han ido desarrollando desde hace muchos afios, ayudan a facilitar la venta y
hacer que cualquier consumidor pueda adquirir un producto en especifico. Los
negocios deben planear y organizar las actividades necesarias para posicionar la

mercancia o servicio logrando llamar la atencion de los clientes.
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5.1.1 Importancia de la comercializacion

(Economipedia, 2017), define que la comercializacion es un intercambio
comercial, una actividad de comprar y vender mercancias entre dos individuos. Por
lo que es fundamental en el comercio y tiene un impacto en el mercado de bienes,

servicios y la propiedad intelectual.

Dentro de la comercializacion para al alcanzar con dicho objetivo de éxito,
se debe analizar las caracteristicas de los mercados, la competencia y establecer un
plan de comercializacidon. Un negocio debe ser responsable y fomentar la demanda

para vender los productos a los distintos mercados.

La comercializacién es importante para mantener la circulacion del dinero
de un determinado pais, mejorando la economia y nivel de vida de los habitantes.
Impulsa el desarrollo, el intercambio cultural y técnico; generando la intervencion

de personas del extranjero o propios del pais realicen inversiones.

5.1.2 Ofertay Demanda

Oferta

La oferta es la cantidad de bienes y servicios que los comerciantes estan
dispuestos a poner a la venta en el mercado a unos precios precisos (Pedrosa, 2015).
Especificamente, la oferta es la cantidad de bienes y servicios que diversas
organizaciones, instituciones, personas o empresas estan dispuestas a poner a la
venta en el mercado, con un precio establecido por el interés del consumidor o por

la determinacién mercado.

Demanda

La demanda es la cantidad total de un bien o servicio que la gente desea
adquirir (Peiro Ucha, 2015).
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La definicion de demanda abarca una amplia variedad de bienes y servicios
que pueden ser adquiridos a precios de mercado, por los consumidores en un

determinado lugar, con el fin de cumplir sus necesidades y deseos.

5.1.3 Canales de comercializacion

Los canales de comercializacion son las vias por donde circulan los
productos desde su origen, el fabricante, hasta el consumidor final. Estos canales
estan formados por empresas independientes de los fabricantes que tienen como
funcién comercializar, vender o ayudar a la venta de los productos creados o
fabricados por otros. Digamos que los canales de comercializacion son los que

ayudan a vender los productos de otros.

5.1.3.1Tipos de canales de comercializacion

o Canales tradicionales: son los que, como su nombre indica, no utilizan la
tecnologia avanzada para conseguir sus fines.

« Canales automatizados: utilizan la tecnologia de forma bésica para canalizar
los productos hacia el consumo. Por ejemplo, las méaquinas expendedoras de
productos.

o Canales audiovisuales: son los canales que usan diferentes medios. Por
ejemplo, la television para dar a conocer sus productos, el teléfono para
contactar con compradores potenciales y una empresa de transporte para hacer
llegar el producto a su casa.

o Canaleselectrénicos: son los canales de comercializacion que utilizan internet
como medio para conectar con los consumidores (Marketing y Publicidad,
2017).
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5.2  Estrategias comerciales

Segun (Quiroa, 2020) una estrategia comercial es el conjunto de acciones
que pone en practica una empresa para dar a conocer un nuevo producto, para

aumentar su venta y su intervencién dentro del mercado.

Con la a finalidad de lograr alcanzar una ventaja competitiva que permita a

la empresa mantenerse en el mercado con suficiente margen de rentabilidad.

5.2.1.1 Aspectos para implementacion de estrategias comerciales

a) La necesidad del cliente

La necesidad del cliente es el aspecto fundamental para aplicar con éxito la
estrategia comercial. Puesto que cualquier necesidad insatisfecha del cliente se
puede utilizar como una fuente de oportunidad al desarrollar productos que cubran
esa necesidad.

b) Conocimiento de la competencia

Es importante es conocer que estan haciendo los competidores para cubrir
esa necesidad, que ofertas tienen en el mercado. Para esto se debe investigar que
productos esta vendiendo la competencia.

e Qué caracteristicas y atributos tienen dichos productos.

e COmo los promocionan.

e COmo los distribuyen.

e A qué precios se comercializan.

C) Andlisis FODA

La empresa, organizacion o negocio debe hacer su analisis FODA para saber
cuales son sus amenazas y oportunidades, asi mismo conocer sus fortalezas y
debilidades. Esto le ayudara para enfocarse mejor en el momento de planear e

implementar su estrategia comercial.
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5.2.1 Analisis de precios

Precio es un valor o el dinero que paga un comprador a un vendedor por un

producto o servicio en particular (Dwyer & Tanner, 2007, pag. 401).

Para la realizacion de un compra-venta el precio tiene que ser aceptado por
los compradores y vendedores. El precio corresponde al valor monetario asignado
a un bien o servicio que representa elementos como trabajo, materia prima,

esfuerzo, atencion, tiempo, utilidad.

Mediante el analisis de precios se detalla los diferentes tipos de precios
existentes en el mercado, lo que conlleva a fijar un precio adecuado de forma
eficiente y competitiva siendo un factor que influye en la decisién de compra por

parte de los consumidores.

5.2.2 Plan de comercializacién

Plan de comercializacion es un documento escrito en el cual se desarrollan
los planes comerciales a realizar en un negocio durante un periodo de tiempo

determinado (Gonzalez, 2018).

Cabe destacar que el valor del plan de comercializacion para una empresa,
sin importar su tamafio o el sector de su ubicacion. La comercializacion de un
producto se debe realizarse a través de acciones coordinadas que impliguen a todos

los areas desarrollan las estrategias para ese ejercicio.
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5.3  Marco Legal

Segin CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR (2018) Seccién

cuarta Cultura y Ciencia en los siguientes articulos se dispone que:

Art. 22.- Las personas tienen derecho a desarrollar su capacidad creativa, al
ejercicio digno y sostenido de las actividades culturales y artisticas, y a beneficiarse
de la proteccion de los derechos morales y patrimoniales que les correspondan por

las producciones cientificas, literarias o artisticas de su autoria.

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 garantizar 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. 37.- El Estado garantizard a las personas adultas mayores los siguientes

derechos:

* El trabajo remunerado, en funcion de sus capacidades, para lo cual tomaré en

cuenta sus limitaciones.

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de dptima
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 vulneracion 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.
Art. 56.- Las comunidades, pueblos, y nacionalidades indigenas, el pueblo afro

ecuatoriano, el pueblo montubio y las comunas forman parte del Estado

ecuatoriano, Unico e indivisible.
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Segn LEY ORGANICA DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION
Suplemento del Registro Oficial 151, 28-11-2020 Capitulo 1 DISPOSICIONES
FUNDAMENTALES, en los siguientes articulos se dispone que:

Art. 2.- Objetivos de la ley. - Son objetivos de esta Ley los siguientes:

a) Crear un marco interinstitucional que permita definir una politica de Estado que
fomente el desarrollo del emprendimiento y la innovacion;

b) Facilitar la creacion, operacion y liquidacion de emprendimientos;

¢) Fomentar la eficiencia y competitividad de emprendedores;

d) Promover politicas publicas para el desarrollo de programas de soporte técnico,
financiero y administrativo para emprendedores;

e) Fortalecer la interaccion y sinergia entre el sistema educativo y actores publicos,
privados, de economia mixta, popular y solidaria, cooperativista, asociativa,
comunitaria y artesanal del sistema productivo nacional; y,

f) Impulsar la innovacion en el desarrollo productivo.

Art. 3.- Definiciones. - Para efectos de la presente Ley se tendran en cuenta las

siguientes definiciones:

1. Emprendimiento. - ES un proyecto con antigiedad menor a cinco afios que
requiere recursos para cubrir una necesidad o aprovechar una oportunidad y que
necesita ser organizado y desarrollado, tiene riesgos y su finalidad es generar
utilidad, empleo y desarrollo.

2. Innovacion.- Es el proceso creativo mediante el cual se genera un nuevo
producto, disefio, proceso, servicio, método u organizacion, o afiade valor a los
existentes.

3. Emprendedor. - Son personas naturales o juridicas que persiguen un beneficio,
trabajando individual o colectivamente. Pueden ser definidos como individuos que
innovan, identifican y crean oportunidades, desarrollan un proyecto y organizan los
recursos necesarios para aprovecharlo.

4. Ecosistema emprendedor. - Es todo el entorno que facilita, incluye y fomenta el

desarrollo de empresas y proyectos en un lugar determinado.
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5. Cultura emprendedora. - Es el conjunto de cualidades, conocimientos y
habilidades necesarias que posee una persona para gestionar un emprendimiento.
6. Capital semilla. - Es la inversion de recursos en la fase inicial de un proyecto,
desde su concepcidn hasta el desarrollo de un proyecto innovador.

7. Capital de riesgo. - Es la inversion que consiste en la participacion en el capital
social de un emprendimiento. El aportante invierte en un proyecto convirtiéndose
en socio-accionista del emprendimiento financiado y de esta manera participa de
modo directo en los riesgos y resultados.

8. Plataformas de fondos colaborativos o “crowdfunding”.- Son sociedades
mercantiles cuyo objeto social es la busqueda de financiamiento de proyectos a
través plataformas desarrolladas sobre la base de nuevas tecnologias, que ponen en
contacto a promotores de proyectos que demandan fondos con inversores u
ofertantes de fondos que buscan en la inversion un rendimiento o la compra de un
bien o servicio.

9. Sociedades por Acciones Simplificadas (S.A.S). - Tipo de sociedad mercantil
conformada por una o mas personas, mediante un trdmite simplificado para
fomentar la formalizacion y desarrollo de empresas.

10. Sociedades de beneficio e interés colectivo.- Son aquellas compafiias que, al
desarrollar sus actividades operacionales en beneficio de los intereses de sus socios
0 accionistas, se obligan a generar un impacto social positivo en procura del interés
de la sociedad y del medio ambiente.

11. Acreedor disidente. - Es el acreedor que declina participar del proceso de
reestructuracion previsto en esta ley.

12. Proveedores de suministro asegurado. - Son quienes proveen bienes o servicios
considerados esenciales en la cadena de produccién y cuya provision no se

interrumpira durante la reestructuracion de emprendimientos.
Art. 4.- Principios. - Son principios de esta Ley los siguientes:
1. Articulacion.- Es la sinergia entre actores publicos, privados, mixtos y de la

economia popular y solidaria, con la academia, para el desarrollo del ecosistema

emprendedor e innovador.
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2. Desarrollo econémico.- Favorecer el desarrollo econémico a partir del
emprendimiento y la innovacién, de manera justa, democratica, productiva,
solidaria y sostenible, basado en la generacién de riqueza, trabajo digno y estable.
3. Celeridad. - Los tramites y procedimientos se deben ejecutar de forma eficiente
con calidad y en el menor tiempo posible.

4. Transparencia. - Garantizar el derecho a acceder a las fuentes de informaciéon
publica.

5. Formacién integral.- En aspectos y valores como: desarrollo del ser humano,
autoestima, autonomia, sentido de pertenencia a la comunidad, trabajo en equipo,

solidaridad, asociatividad, estimulo a la investigacion y aprendizaje permanente.

LEY ORGANICA DE REGULACION Y CONTROL DEL PODER DE
MERCADO Suplemento del Registro Oficial No. 555, 13 — 10 - 2011 Capitulo Il
REGIMEN DE REGULACION Y CONTROL Seccion Il DEL PODER DE
MERCADO:

Art. 7.- Poder de mercado. - Es la capacidad de los operadores econémicos para
influir significativamente en el mercado. Dicha capacidad se puede alcanzar de
manera individual o colectiva. Tienen poder de mercado u ostentan posicion de
dominio los operadores econdmicos que, por cualquier medio, sean capaces de
actuar de modo independiente con prescindencia de sus competidores,
compradores, clientes, proveedores, consumidores, usuarios, distribuidores u otros

sujetos que participen en el mercado.

La obtencién o el reforzamiento del poder de mercado no atentan contra la
competencia, la eficiencia econdmica o el bienestar general. Sin embargo, el
obtener o reforzar el poder de mercado, de manera que impida, restrinja, falsee o
distorsione la competencia, atente contra la eficiencia economica o el bienestar
general o los derechos de los consumidores o usuarios, constituird una conducta
sujeta a control, regulacién y, de ser el caso, a las sanciones establecidas en esta

Ley.
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Art. 8.- Determinacion del Poder de Mercado. - Para determinar si un operador
econémico tiene poder de mercado en un mercado relevante, debe considerarse,

entre otros, uno o varios de los siguientes criterios:

a. Su participacion en ese mercado, de forma directa o a través de personas naturales
0 juridicas vinculadas, y su posibilidad de fijar precios unilateralmente o de
restringir, en forma sustancial, el abastecimiento en el mercado relevante, sin que
los demas agentes econdmicos puedan, en la actualidad o en el futuro, contrarrestar
ese poder.

b. La existencia de barreras a la entrada y salida, de tipo legal, contractual,
econdémico o estratégico; y, los elementos que, previsiblemente, puedan alterar
tanto esas barreras como la oferta de otros competidores.

c. La existencia de competidores, clientes o proveedores y su respectiva capacidad
de ejercer poder de mercado.

d. Las posibilidades de acceso del operador econdmico y sus competidores a las
fuentes de insumos, informacion, redes de distribucion, crédito o tecnologia.

e. Su comportamiento reciente.

f. La disputabilidad del mercado.

g. Las caracteristicas de la oferta y la demanda de los bienes o servicios; y,

h. El grado en que el bien o el servicio de que se trate sea sustituible, por otro de
origen nacional o extranjero, considerando las posibilidades tecnolégicas y el grado
en que los consumidores cuenten con sustitutos y el tiempo requerido para efectuar

tal sustitucion.
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5.4  Marco Conceptual

Comercializacion: Es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir

eficazmente los productos en el sistema de distribucion.

Confeccion: Abarca diversas actividades que van desde el tratamiento de las fibras
textiles para la elaboracién de hilos, hasta la confeccién de prendas de vestir y otros

articulos.

Costos: Se refiere al valor del consumo de los recursos que han sido necesarios

para poder producir productos o prestar servicios.

Delimitacion: Es acotar, reducir o precisar un tema o problema a estudiar. Se

delimita a través de sefialar el tiempo y el lugar especifico al tema elegido.

Estrategias: Procedimiento a través del cual se toman las decisiones en un

escenario determinado con el objetivo de conseguir una o varias metas.

Implementacion: Es el uso o aplicacion de estrategias que serviran para el buen

funcionamiento de una empresa.

Mercado: Es un ente que relaciona el individuo que busca un bien, producto o

servicio con el individuo que lo ofrece.

Microemprendimiento: Actividad econdmica de poca inversion llevada a cabo por

uno o varios emprendedores que a su vez son socios, duefios y administradores.

Necesidades: Es una carencia o escasez de algo que se considera imprescindible.

Sector: Una parte o una determinada zona de algun lugar.

Plan: Es una serie o de pasos o procedimientos que buscan conseguir un objeto o

proposito de dirigirla a una direccion, el proceso para disefiar un plan se le conoce

como planeacion o planificacion.
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Publicidad: Es un instrumento que sirve para sirve para promover un Servicio o

productos a través de la divulgacion de imagenes.

Rukullakta: Pueblo viejo o antiguo que proviene de la palabra Kichwa.

Técnica: Son los distintos métodos que aplica una empresa para mejorar

positivamente en crecimiento o desarrollo con la finalidades lograr cambios.
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F. METODOLOGIA

Se define como el grupo de mecanismos o procedimientos racionales,
empleados para el logro de objetivos: general y especificos que dirige una
investigacion, siendo base principal e importante para el de desarrollo de la

investigacion.

La metodologia estudia los elementos de cada método relacionados con su
origen, fundamentacion, articulacion ética, razonabilidad; su capacidad explicativa,
su utilidad aplicada, los procedimientos de control que utiliza. Si los métodos tienen
pasos, reglas y procedimientos para llevar a cabo la manipulacion inteligente de la
realidad categorizada como problema, la metodologia se encamina a su analisis y
comprensién, con el fin de verificar sus fortalezas y debilidades (Aguilera
Hintelholher, 2013).

6.1 Materialesy equipos

Para el desarrollo de la respectiva investigacion es necesario buscar la
informacion y recopilar datos, asi como también el uso de materiales, suministros
que detallen el procedimiento y metodologias que se usaran para la ejecucion del

mismo.

Los recursos necesarios para esta investigacion y la elaboracion del Trabajo

de Titulacion son los siguientes:

Tabla 1. Recursos a utilizar

Materiales / Equipo / Productos Unidad Cantidad

Celular Realme C11 Unidad 1
Internet Meses 6
Laptop Lenovo V15 - IGL Unidad 1
Materiales de oficina Unidad 1
Material de impresion Unidad 1

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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6.2 Ubicacién del Area de estudio

CONFECCIONES ALIMAR se encuentra ubicada en la Comunidad
Rukullakta de la Parroquia Archidona, Canton Archidona, Provincia de Napo. El
Cantdén Archidona cuenta con cuatro parroquias que son: San Pablo de Ushpayaku,
Cotundo, Hatun Sumaco y Archidona como cabecera cantonal.

El &rea de estudio se lo realizara en la Parroquia Archidona.

Grafico 1. Ubicacion zona de estudio / Comunidad Rukullakta, Cantén Archidona

Fuente: Google Maps (2022)
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

La Comunidad Rukullakta pertenece a la organizacion social y comunitario
Pueblo Kichwa de Rukullakta (PKR), que cuenta con una extension territorial
global de 41.888,55 hectéareas, conformada por 17 comunidades, con 6.530
personas registradas, entre mujeres, hombres y jovenes informacion obtenida en el
mes de agosto del 2018, por el Censo de Poblacion, Vivienda, Uso y ocupacion del

suelo.
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6.3  Enfoque de la investigacion

Segun (Equipo editorial, 2020), es la forma en la que el investigador se
acerca al objeto de estudio. Es la perspectiva desde la cual aborda el tema, que

variara segun los resultados que se espera encontrar.

6.3.1 Enfoque cualitativo

Un enfoque cualitativo de la investigacion permite alcanzar un analisis
sistematico de informacion mas subjetiva. Desde de ideas y opiniones sobre un
determinado asunto, se abre el analisis no estadistico de los datos, que luego son

interpretados de una forma subjetiva pero l6gica y fundamentada.

En este caso el conocimiento que se produce es mas generalizado y se
orienta de lo particular a lo general (Equipo editorial, 2020). Con lo que se buscd
explicar el significado de un fenémeno a través del analisis, evaluacion e

interpretacion de informaciones recolectados.

6.3.2 Enfoque cuantitativo

En el enfoque cuantitativo el analisis de la informacion se basa en elementos
numéricos como protagonismo. El investigador se somete a mediciones numéricas
y sus resultados se analizan de forma estadistica. Se trata de una investigacion

objetiva y rigurosa en la que los nimeros son significativos.

Este enfoque permite lograr un conocimiento muy particular y comprobable
del objeto de estudio. Aunque hay nameros y estadisticas involucradas, no hace
falta ser matematico para hacer un analisis cuantitativo (Equipo editorial, 2020).
Reduciendo asi las respuestas a valores con lo que accedié a la aplicaciéon de

métodos estadisticos analiticos.
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6.3.3 Enfoque mixto

Combina los enfoques cuantitativo y cualitativo en un mismo estudio. La
recoleccion y el andlisis de los datos combinan los métodos estandarizados e

interpretativos. Se cruzan resultados de uno u otro enfoque.

Estos resultados pueden generalizarse y dar lugar a nuevas hipoétesis o al
desarrollo de nuevas teorias (Equipo editorial, 2020). Se utiliz6 para una mejor

comprensién del problema de investigacion.

6.4  Tipos de investigacion / Estudio

La investigacion es el proceso mediante el cual se adquiere el conocimiento.
Tiene como objetivo la adquisicion de conocimientos nuevos, la amplificacion de
otros existentes o la solucion de problemas tedricos o practicos por medio de una

actividad metodica y reproducible (Rus Arias, 2020).

6.4.1 Por el nivel de profundizacién

Descriptiva: Realiza un anélisis de la realidad por medio de una serie de
parametros. En esta investigacion solo se interesa por lo que sucede (Rus Arias,
2020).

Con la informacion recolectada durante el desarrollo del estudio se pudo
realizar un analisis con enfoque cualitativo y cuantitativo a través de tabulacion de

datos, graficos representadas con los resultados.

6.4.2 Por la forma de manipular variables
No-Experimental: En este caso el investigador observa los fendmenos tal

y como ocurren naturalmente, sin intervenir en su desarrollo (Cevallos Ventimilla
y otros, 2017).
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Se procedid a ocupar la investigacion no experimental, ya que se recolecto
datos en un tiempo especifico en el ambiente que se desarrollo el proyecto y en los
que solo se observan los fendbmenos en su ambiente natural sin interponerse para

posteriormente analizarlos.

6.4.3 Medios para obtener datos

Documental: Observa y reflexiona metédicamente sobre realidades usando
diferentes tipos de documentos. Utiliza el anélisis, obteniendo resultados que

pueden ser Utiles para la investigacion.

Motivo por el cual se utilizé para la busqueda de informaciéon que se
encuentra en sitios web, libros, revistar y otros para respaldar la investigacion

logrando cumplir con el objetivo de la investigacion.

De Campo: Es un proceso ordenado basado en una estrategia de recoleccion
directa de datos e informaciones necesarias para la investigacion que se realiza en

trabajo de campo (Rocha Ornelas, 2016).

Por lo que se utilizé para analizar el problema de investigacion acudiendo
al establecimiento de CONFECCIONES ALIMAR asi observar las causas y efectos
que afectan; en base a estas se lograra tomar medidas positivas para solucionar los

inconvenientes o problemas encontrados.

6.5. Técnicas / Instrumentos

Las técnicas de investigacion son el conjunto de herramientas,
procedimientos e instrumentos utilizados para obtener informacion y conocimiento.
Se utilizan de acuerdo al proceso o etapas establecidos en una metodologia de

investigacion determinada para la solucion de un problema.

Dentro de este trabajo de investigacion se utilizd las siguientes

herramientas:
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Técnica Herramienta

Encuesta Cuestionario de preguntas

Cuestionario: Es un documento formado por un conjunto de preguntas que
deben estar redactadas de forma coherente, y organizadas, secuenciadas y
estructuradas, de acuerdo con una determinada planificacion, con el fin de que sus
respuestas nos puedan ofrecer toda la informacion necesaria las cuales seran

realizadas a los clientes fijos y moradores de la Comunidad de Rukullakta.

Encuesta: Es un instrumento para recoger informacion cualitativa y
cuantitativa de una poblacion. Para ello, se elabora un cuestionario, cuyos datos
obtenidos serdn  procesados con métodos estadisticos  (Westreicher,
Economipedia.com, 2020). De esta manera se logré estructurar y cuantificar los

datos obtenidos.

6.6 Poblacion

La poblacidn es el conjunto de personas o animales de la misma especie que
se encuentran en un momento y lugar determinado. Es decir, hace alusiéon a una

comunidad humana, también puede aplicar a otros animales.
Cabe sefialar que puede hablarse de poblaciones de paises, localidades o

cualquier delimitacion geogréafica con autonomia politica. Asi, conocer la poblacién

de una ciudad es importante (Westreicher, Economipedia.com, 2020).

6.7 Muestra
La muestra es una parte de la poblacion con la cual el investigador realizara

el analisis estadistico, se selecciona a un grupo de personas para que participen en

la investigacion (Ludefia, 2021).
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6.8  Metodologia para cada objetivo

Objetivo 1: Aplicar un estudio de economia de mercado al
microemprendimiento de CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la
Comunidad de Rukullakta del Canton Archidona.

Para dar cumplimiento al objetivo 1, se procedié a realizar una matriz FODA
para de esta estudiar el entorno y proceder a establecer estrategias comerciales de
manera positiva, para este proposito se utilizé el método inductivo con el fin de
analizar el efecto que provoca la ausencia de un plan de comercializacion de manera

externa e interna en el negocio.

Asimismo, el trabajo de integracion curricular se efectu6 mediante la
investigacion documental y de campo, con un enfoque cuantitativo, mediante el
método estadistico, utilizando como herramienta cuestionarios dirigidos clientes

fijos utilizando la muestra aleatoria (ver Anexo 3).

Y para la obtencion de la muestra se utilizo la siguiente formula:

z*>xp(1—p)
82
n =
z2xp(1 —p)
1 +( eZN )
Datos:
n=">2 z=1,96 e = 5% (0,05)
=50% (0,5
N = 6530 P (0.5)
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Desarrollo:

1,962 % 0,5(1 — 0,5)
0,052

1967 +0,5(1 = 0,5)
0,0526530 )

n=

1+

n =362.81 - 363 Muestra

Obijetivo 2: Evaluar el nivel de aceptacion del microemprendimiento de
CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad de Rukullakta del

Cantén Archidona.

Para el desarrollo del segundo objetivo se efectué mediante la investigacion
documental, con un enfoque cuantitativo, mediante el método analitico y
estadistico, utilizando como técnica la encuesta anteriormente realizada y ejecutada
tomando en cuenta 3 preguntas muy importantes que ayudara a medir el nivel de

aceptacion.

Objetivo 3: Diseflar un plan de comercializacion para el
microemprendimiento de CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la
Comunidad de Rukullakta del Canton Archidona.

Para el desarrollo y el cumplimiento de este objetivo se elabor6 una
propuesta de plan de comercializacion adaptado a la realidad del negocio, se efectud
mediante la investigacion descriptiva apoyada de los métodos inductivo y

deductivo.
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La estructura del plan de comercializacion es la siguiente:

Portada

Antecedentes

Mision y Vision

Valores

Obijetivos

Estrategias de reinvencion de imagen

Estrategias de competitividad (océano rojo vs océano azul)
Presupuesto general

Cronograma
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7.1

G. RESULTADOS

Resultados del Objetivo 1

Aplicar un estudio de economia de mercado al microemprendimiento

de CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad de Rukullakta del

Cantén Archidona.

Para el cumplimiento del objetivo 1, se utilizé una matriz FODA en el

microemprendimiento CONFECCIONES ALIMAR, con el fin de analizar el efecto

gue provoca la ausencia de controles en bodega de manera externa e interna en el

negocio, y se identificando las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

permitiendo con ello conocer el entorno del negocio. Por ultimo, se empleo el

cuestionario, como herramienta de investigacion.

Cuadro 2. Matriz FODA

Factores Internos

Factores Externos

FORTALEZAS

Experiencia en el manejo
del negocio.

El microemprendimiento
cuenta con propia
infraestructura.

Realiza disefios de todo tipo
de vestimenta.

Esfuerzo para salir adelante
pese a la competencia y
situacion econémica.

OPORTUNIDADES

Adquirir tecnologia de
acuerdo a la necesidad.

Establecer estrategias
comerciales.

Competir en el mercado
cantonal.

Mejorar los ingresos.

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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DEBILIDADES

No adquirir materia prima
de calidad.

Falta de puntos de ventas.
Falta de financiamiento para
para publicidad.

Mano de obra no calificada.

AMENAZAS

Crisis econémica.

Prendas copiadas por
competidores con un
material mas barato y a
menor costo.

Cambio constante en la
moda.

Pedidos inconcretos por
partes del cliente.



El microemprendimiento CONFECCIONES ALIMAR, pese a ser un nuevo
negocio y sin mucha experiencia se ha mantenido en el mercado, gracias a sus
fortalezas y oportunidades. En el caso de las debilidades y amenazas que se lograron
observar irdn mejorando al momento de contar con un plan de comercializacion de

gue contenga estrategias comerciales viables y aplicables.

Pregunta 1. ; Género?

Tabla 2. Género

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Masculino 167 46%
Femenino 180 49.6%

Otros 16 4.4%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Gréfico 2.

@ Redes Sociales
@ Medios Tradicionales
@ Otros

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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Interpretacion: De acuerdo a la representacion del grafico 1 se puede evidenciar
gue la mayoria de consumidores o clientes son mujeres con un porcentaje de 49.6%

y de segundo plano los hombres con un 46% y 4.4% otros.

Pregunta 2. ¢ Los productos ofrecidos por CONFECCIONES ALIMAR

cubre sus necesidades?

Tabla 3. Productos que cubren necesidades

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy 0
Probablemente 253 69.7%
Probablemente 96 26.4%
Poco Probable 14 3.9%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Gréfico 3.

@ Muy Probablemente
@ Probablemente
@ Poco Probable

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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Interpretacion: En este grafico 2 se observa que los clientes tienen la necesidad de
adquirir cualquier producto que sea de CONFECCIONES ALIMAR siendo
positivamente aceptado con un 69.7% y con un 26.4% se encuentran un poco

indecisos mientras que el 3.9% todavia no sienten esa necesidad.
Pregunta 3. ;Como conociste este microemprendimiento?

Tabla 4. Conocimiento del emprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Redes Sociales 104 28.7%
Medios 0
Tradicionales 25 6.8%
Otros 234 64.5%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Gréfico 4.

& Redes Sociales

& Medios
Tradicionales

@ Oiros

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

38



Interpretacion: En referencia con el gréafico 3 se puede evidencia que la poblacién
conoce o tiene conocimiento del emprendimiento con un 64.6% siendo la mayoria,
los demés conocen por redes sociales con 28.5% en la en las que ha se realizado
publicaciones no oficiales por la encargada o duefio. Y el 6.9% mediante medios

tradicionales (hojas volantes e impresiones pegadas en partes visibles).

Pregunta 4. ¢El precio del producto va de acuerdo con su estabilidad

econémica?

Tabla 5. Precio accesible

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 363 100%
No 0 0%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Grafico 5.

® Si

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Interpretacion: Con lo mostrado en el grafico 4 la poblacion considera que el

precio es accesible para todos con una certeza de 100%.

39



Pregunta 5. Si los productos de CONFECCIONES ALIMAR se encontrara

en el mercado, ¢lo comprarias?

Tabla 6. Proyeccion al mercado

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy 0
Probablemente 352 9%
No 0
Probablemente 1 3%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Graéfico 6.

@ Muy Probablemente
@ No Probablemente

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Interpretacion: Con referencia al grafico 5 se observa que la poblacion esta 97%
dispuesta a ver los productos de CONFECCIONES ALIMAR dentro del mercado

cantonal y el 3% no le agrada.
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Pregunta 6. ;Cuales son las caracteristicas que te hacen adquirir este

producto ante los competidores?

Tabla 7. Caracteristicas de los productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio 156 43%
Disefio 115 31.7%
Calidad 92 25.3%

TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Grafico 7.

@ Precio
@ Disefio
@ Calidad

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Interpretacion: De acuerdo al grafico 6 los factores o caracteristicas que inciden
al momento de adquirir los productos CONFECCIONES ALIMAR por parte de la
poblacion primero se fijan el precio con un porcentaje de 43%, luego la calidad con

31.7% y por ultimo en el disefio en las prendas con un 25.3%.
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Pregunta 7. ; Recomendarias el producto a sus amigos?

Tabla 8. Recomendacién del producto

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy .
Probablemente 349 96.1%
No .
Probablemente 14 3.9%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Gréfico 8.

@ Muy Probablemente
@ No Probablemente

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Interpretacion: En el gréafico 7 se determina que la mayoria de clientes recomienda
al 96.1% los productos de CONFECCIONES ALIMAR y el 3.9% dice lo contrario
posiblemente por incumplimiento de pedidos.

42



Pregunta 8. ¢Te gustaria ver el logotipo del microemprendimiento en las

vestimentas?

Tabla 9. Implementacion de logotipo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 247 68%
No 46 12.7%
Tal vez 70 19.3%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Gréfico 9.

@S
@ No
® Tal Vez

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Interpretacion: Mostrado con lo del grafico 8 la poblacion considera que
CONFECCIONES ALIMAR debe implementar su logotipo en sus productos con

si de 68%, no con 19.3% y en tal vez con no 12.7%.
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Pregunta 9. /A través de qué medios de comunicacién recomendaria que se

realice la publicidad del microemprendimiento?

Tabla 10. Medios publicitarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Redes Sociales 246 67.8%
Radio 62 17.1%
Television 28 7.7%
Hojas Volantes 27 7.4%
TOTAL 363 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Gréfico 10.

@ Redes Sociales
@ Radio

@ Television

@ Hojas Volantes

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Interpretacion: De acuerdo al gréfico 9 la poblacion sugiere de los productos sean

publicitados con 67.8% mediante redes sociales, en radio 17.7%, en television 7.7%

y a través de hojas volantes 7.4%.
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7.2  Resultados del Objetivo 2

Evaluar el nivel de aceptacion del microemprendimiento de
CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad de Rukullakta del
Cantén Archidona.

Para la evaluacion del nivel de aceptacién se ha tomado en cuenta 3
preguntas del cuestionario anteriormente ejecutado. Finalizado con el respectivo
levantamiento de informacion o datos se procede a evaluar y evidenciar el nivel de

aceptacion si es positiva o0 negativa por parte de la poblacion.

Tabla 11. Nivel de aceptacion

Evaluacién

Pregunta Positivamente Negativamente

¢El precio del producto va de acuerdo con

0 0
su estabilidad econémica? 100% 0%

Si los productos de CONFECCIONES
ALIMAR se encontrara en el mercado, 97% 3%
¢lo comprarias?

¢Recomendarias el producto a sus

amigos? 96.1% 3.9%

Suma Total 293,1% 6.9%

Regla de 3/ Total Nivel de Aceptacion 97.7% 2,3%
TOTAL 100%

Fuente: Encuesta dirigido al clientes de COFECCIONES ALIMAR
Elaborado por: Avilez Luis (2022)

La tabla nos permitié analizar el nivel de aceptacion siendo de manera
positiva con un 97.7%, es decir, la poblacion quiere seguir consumiendo los
productos de CONFECCIONES ALIMAR y el 2.3% es la excepcion.

7.3  Resultados del Objetivo 3
Se ejecuta la propuesta tomando en cuenta las estrategias innovadoras que
seran necesarios a aplicar en el emprendimiento y estas se detallan en el siguiente

plan de comercializacion.
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Antecedentes

ElI microemprendimiento CONFECCIONES ALIMAR se dedica a la creacion de
todo tipo de prendas de vestir, fue establecida a mediados del afio 2020 en la
Comunidad de Rukullakta, los motivos de su creacion son los siguientes:

e Generar propios ingresos
¢ No depender de jefes superiores

e Trabajar en el hogar y cerca de la familia

En la actualidad busca posicionarse dentro del mercado cantonal ofreciendo
productos de calidad con disefios Unicos que se ajustan al bolsillo de los

consumidores.

Misién

Elaborar productos de alta calidad para todo tipo de personas y con precios
competitivos en el mercado logrando satisfacer las necesidades fundamentales de

nuestros clientes para asi lograr una gran rentabilidad dentro de los mercados.

Vision
Ser un microemprendimiento innovador con un excelente servicio y calidad en los

productos consiguiendo cumplir con nuestros objetivos.
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Intension estratégica

Cuadro 3. Intension estratégica

Objetivos Corporativos

Politicas

Valores
Corporativos

e Aplicar estrategias que
servird para mejorar y ganar
el posicionamiento dentro el
mercado.

e Participar en el mercado
cantonal y fortalecer la
competitividad.

e Elaborar prendas de vestir de
alta calidad con disefios
preferidos por el cliente.

e Expandir el mercado, con
nuevos productos que sean
gran de potencial.

e Innovar el area de procesos o
produccién para cumplir con
las demandas.

Comercializar
productos de alta
calidad, tras haber
pasado una serie de
revision para la
deteccion de posibles
fallas.

Garantizar la
satisfaccion de los
clientes.

Mejorar continuamente
las  necesidades vy
expectativas del cliente.

Trabajar en conjunto
con nuestros
colaboradores, con el
fin de generar un buen
clima laboral.

Cumplir con las
actividades legales vy
remuneraciones que es
impuesta por la Ley
como también el SRI.

Honestidad
Actitud
Positiva
Humildad
Respeto
Compromiso
Calidad

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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INTRODUCCION

En el microemprendimiento CONFECCIONES ALIMAR a pesar de tener una
buena aceptacion, no ha podido participar y posicionarse en el mercado cantonal

este ha sido el principal motivo para la realizacion del plan de comercializacion.

El Plan de Comercializacion cuenta con 2 fases: la primera muestra las estrategias
comerciales que se pueden aplicar, siendo la mas relevante la implementacion de
un logotipo o etiqueta para utilizar en la prendas de vestir. Para la mejora de

comercializacién se hara uso de las redes sociales.

La segunda fase se tratara de estrategias de competitividad donde mediante la matriz
océano azul se detectard deficiencias y las soluciones que mejoraran positivamente

dentro de la comercializacion de productos ofrecidos por este negocio.

Asi mismo, con la finalidad de promover la marca CONFECCIONES ALIMAR a
nivel cantonal para ganar clientela y posicionamiento, logrando una mayor
participacion en lo que se refiere al mercado, es decir, que el emprendimiento sea

estable.
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OBJETIVOS DEL PLAN DE COMERCIALIZACION

Objetivo General

e Aplicar estrategias que serviran para el mejoramiento y posicionamiento del

emprendimiento en el mercado.

Objetivos Especificos

e Incrementar la produccion y venta
e Ampliar la participacion en el mercado

e Aumentar el area de produccién

Organigrama de CONFECCIONES ALIMAR

Gerente
Propietario

( Entrega | [ Produccién |

Ventas

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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REINVENCION DE IMAGEN DE CONFECCIONES ALIMAR

Creacion de eslogan

“Todo lo que quieras”

Implantacién de logotipo y etiqueta

La principal inconsistencia que se evidencia en CONFECCIONES ALIMAR ha
sido la falta de un logotipo o etiqueta en los productos. De esta manera se

procedié a disefiar un logotipo y etiqueta que sea llamativo y sencillo.

Gréfico 11. Logotipo

Logotipo

ALIMAR

CONFECCIONES

TODO LO QUE QUIERAS

Este logotipo sera implantado en uniformes deportivos o ropas sublimadas.

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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Grafico 12. Etiqueta

Etiqueta

ALIMAR

CONFECCIONES

RUKULLAKTA- ARCHIDONA

En el caso de la etiqueta se utilizara para ropas casuales, uniformes estudiantiles
o de oficina.

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Presupuesto

Tabla 12. Presupuesto disefio eslogan / eslogan / etiqueta

1 Eslogan $10 $10
1 Disefio Logotipo $40 $40
1 Disefio Etiqueta $20 $20

TOTAL $70

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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ESTRATEGIAS DE COMPETITIVIDAD

En este caso se realizo la estrategia del océano rojo vs azul que permitira ver de qué

cual va ser el enfogque del emprendimiento siendo clave para su éxito.

Cuadro 4. Estrategias de competitividad

ESTRATEGIA OCEANO ROJO ESTRATEGIA OCEANO AZUL

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

1) MARKETING DE GUERRILLA (ganary participar en espacios del mercado
cantonal)

El Marketing de Guerrilla es una herramienta de suma importancia que servira para
potencializar la comunicacion entre el emprendimiento y su clientela. Con la
finalidad de alcanzar resultados y metas convencionales por medio de publicidad

diferente poniendo en préctica habilidades como la creatividad y la persistencia.

Beneficios del marketing de guerrilla

a) Requiere poca inversion.
b) Permite alcanzar objetivos a corto y medio plazo.
¢) Aumenta la visibilidad de marca sin necesidad de recurrir a medios tradicionales

que requieren una inversién mas elevada.
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d) Permite posicionar la marca frente a la competencia con pocos recursos.

e) Resalta el lado mas creativo, auténtico, sorprendente e innovador de la marca.

f) Es posible que se convierta en contenido viral, lo cual hara que méas gente
conozca la marca.

g) Al necesitar poca inversion, permite a la marca disponer de presupuesto para

otras acciones.

Desarrollo de la estrategia:

a) Crear una linea de camisetas divertidas y sorprendentes.

b) Elaboracion de un stand line bésico.

c) Ubicar el stand line en un lugar en especifico donde haya mucha afluencia de
gente y econodmica.

d) Adquirir servicios de una modelo o promotora que utilice un vestido con el
logotipo del emprendimiento y explique los productos.

e) Entregar tarjetas de presentacion

f) Campafia de sorteo de camisetas a las 10 primeras que se presenten en stand
line a través de redes sociales, de manera que las personas sienten interés por

esta marca.

Presupuesto

Tabla 13. Presupuesto elementos

10 Camisetas $10 $100
2 Stand line bésico $120 $240
1 Modelo/Promotora $50 $50
1 Vestido $22 $22

1000 Tarjetas $0,15 $150
TOTAL $562

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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Elementos a utilizar

Gréfico 13. Camisas

Camisas

CHULLA

ZCL’JATGR!ANJ ALIMAR

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Gréfico 14. Stand line basico — Vestimenta Modelo / Promotora — Tarjeta de
presentacion

Stand line basico

ALIMAR

TODO LO QUE QUIERAS

ALIMAR
000 LO QUE QUIERAS

) e K
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Vestimenta Modelo / Promotora

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

2) ANALISIS DE COMPETENCIA

Permite identificar los puntos fuertes y débiles al momento de iniciar en el mercado,
los aspectos mas distinguidos para conocer sobre los competidores son el

conocimiento de productos, precios, procesos de comunicacion y de distribucién.
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Cuadro 5. Analisis de competencia

JAGGYT SPORT

Mayave SPORT

Confecciones Mayrita

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Elaboracion de uniformes
deportivos y sublimados.

Elaboracion de uniformes

deportivos y estudiantiles.

Confeccidn de ropa casual,

de oficina y estudiantil.

Cbémodos de acuerdo a la
demanda y oferta de
mercado.

Acorde a lo establecido en
el mercado.

No muy acorde y el poder
adquisitivo del consumidor

2.1) ANALISIS DE POSICIONAMIENTO O DE CRECIMIENTO

En la actualidad, donde existen maltiples negocios que tienen objetivos y enfoques

similares, es necesario contar con un buen posicionamiento para destacar la marca.
CONFECIONES ALIMAR debe analizar la competencia, las necesidades y

motivaciones de los potenciales clientes y ver que espacios hay en el mercado, si

tenemos capacidad para ocuparlos y si estos son rentables o no.

Cuadro 6. Analisis de posicionamiento o de crecimiento

roductos
Merca

Mercados Actuales

Mercados Nuevos

Productos Actuales

Penetracién de
mercado

Ofrecer a los clientes
los mismos productos

sin ninguna alteracion.

Desarrollo de
Mercado
Innovacién o productos
nuevos para el mismo
mercado del producto

actual.

Productos Nuevos

Desarrollo de
producto

Creacion y lanzamiento
de una nueva linea de

productos.

Diversificacion
Encajamiento de nuevos
productos hacia un
nicho de  mercado
desconocido.

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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3) SOCIAL MEDIA MARKETING

El Social Media Marketing permite promover productos/servicios y de esta manera

construir un vinculo con el publico objetivo haciendo uso de las redes sociales.

En la actualidad el microemprendimiento no realiza ningun tipo de publicidad que
le ayude a promocionar sus prendas de vestir en la Comunidad de Rukullakta del
Canton Archidona.

Las plataformas que se utilizaran de acuerdo a su popularidad son la siguientes:

Gréfico 15. Redes sociales

Facebook Instagram WhatsApp
Modificado por: Avilez Luis (2022)
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Elementos para utilizar en Redes Sociales:

Gréfico 16. Post publicitario / Anuncio

Post publicitario / Anuncio

DEL 9 AL 12 DE ABRIL
ALIMAR

DESCUENTO DE
‘ ROPA %

jHasta que no quede nadal

>

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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Graéfico 17. Catalogo

Catélogo

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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Gréafico 18. Historias
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Elaborado por: Avilez Luis (2022)

Presupuesto

Tabla 14. Presupuesto de Marketing en Redes Sociales

1 Post publicitario / Anuncio $25

1 Catalogo $30

1 Disefio de historia $20
TOTAL

Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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4) PROMOCION

Una vez posicionada la marca en el mercado también se realizara campafias
publicitarias a traves de redes sociales donde aquellas personas que publiquen que
les gusta nuestra pdgina o se encuentran en nuestra tienda recibirdn el 10% de
descuento en su préxima compra, desarrollando de esta manera un buen desempefio

de nuestras campafias publicitarias a través de las redes sociales.

Presupuesto

Tabla 15. Presupuesto publicitario

1 Paquete Post Promo FB $50

1 Paquete Post Promo IG $60

1 Video promocional $220
TOTAL

Fuente: LOTAIP EIl Telégrafo (2017)
Modificado por: Avilez Luis (2022)

5) POLITICAS DE PRECIOS

La politica de precios o fijacion precios a lo que CONFECCIONES ALIMAR va a
vender sus productos, es un aspecto esencial en la actividad de cualquier tipo de

negocio.

Para determinar un precio hay que tener en cuenta lo siguiente segin la demanda,

como:

e Los atributos del producto o servicio.
e Su capacidad para satisfacer las necesidades de los clientes.
e Lacompetencia existente.

e El precio de mercado.
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PRESUPUESTO GENERAL

Tabla 16. Presupuesto general

Cantidad Descripcion V. Unitario V. Total |
1 Eslogan $10 $10
1 Disefio Logotipo $40 $40
1 Disefio Etiqueta $20 $20
10 Camisetas $10 $100
2 Stand line basico $120 $220
1 Modelo/Promotora $50 $50
1 Vestido $22 $22

1000 Tarjetas $0,15 $150
1 Post publicitario / Anun. $25 $25

1 Catalogo $30 $30
1 Disefio de historia $20 $20
1 Paquete Post Promo FB $50 $50
1 Paquete Post Promo I1G $60 $60
1 Video promocional $220 $220
TOTAL $1.017

Elaborado por: Avilez Luis (2022)

CRONOGRAMA DE SOCIALIZACION

Cuadro 7. Cronograma de socializacién

N° Meses
Actividades Enero Junio

S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4
1 Aprobacion del Plan de X X
Comercializacion
2 Impresion del Plan de X X
Comercializacion
3 Socializacién del Plan de X X X X

Comercializacion
Elaborado por: Avilez Luis (2022)
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H CONCLUSIONES

Se aplicé la técnica de recoleccion de datos como la encuesta permitiendo
obtener informacién directa sobre los gustos, calidad, cantidad y precio del
producto por parte de los clientes. Y junto con la matriz FODA se ha
determinado que CONFECCIONES ALIMAR debe solidificar nuevas

estrategias para incrementar ventas.

Para el nivel de aceptacidn se ha tomado en cuenta las preguntas 4, 5y 7 de la
encuesta realizada, mediante una regla de 3 los resultados han sido positivos
con una aceptacion 97,7% por partes de los encuestados lo que nos permite dar
seguimiento a CONFECCIONES ALIMAR.

La investigacion realizada permite dar paso al disefio y elaboracion de un plan
de comercializacion donde se fija estrategias y tacticas acorde al
emprendimiento y que seran necesarias para impulsar nuevos productos. Para

ser aplicado por parte de la propietaria.
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l. RECOMENDACIONES

A la propietaria se le recomienda hacer uso de redes sociales para promocionar
sus productos ya que en la actualidad la mayoria de personas la utilizan de esta

manera logrando enganchar nuevos clientes.

Mejorar el area de produccién para cumplir con la demanda insatisfecha que
contribuird a una mejor productividad o elaboracion de productos asi brindar un

servicio de calidad.

Se recomienda aplicar el plan de comercializaciébn propuesto para
CONFECCIONES ALIMAR con la finalidad de mejorar ganar, participar en

mercado y alcanzar mejores niveles de ventas.
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K. ANEXOS

Anexo 1.- Solicitud del trabajo de titulacion aplicado a CONFECCIONES
ALIMAR.

Archidona, 17 de Junio de 2022

Sra. Alicia Maria Huatatoca Alvarado
PROPIETARIA DEL MICROEMPRENDIMIENTO CONFECCIONES ALIMAR
Presente. -

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

D& mi consideracion:

Yo, AVILEZ ALVARADO LUIS ALFREDD, portador de la cédula de cudadania M= 150096528,
en caldad de estudiante del Institwto Supenor Tecnologico Tena, expreso a usted un aiento y
cordial zaludo; a la vez solioto la autorzacion para la elaboracion de un TRABAJO DE
INVESTIGACION en su negocio, en cual se encuentra bajo su cargo, mismo que es requisito
primordial para culminar con mis ectudios superiores en la carrera de Tecnologia Superior En
Administracion.

Por la atencion gue se digne brindar a la prezente le agradecemos.

T S e
Avilez Alvarado Luis Alfredo
CC: 150096526-8
ESTUDIANTE
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Anexo 2.- Carta de aceptacion del trabajo de titulacion por parte de
CONFECCIONES ALIMAR.

Tena, 19 de Junio de 2022

Sr. Luis Alfredo Avilez Alvarado
ESTUDIANTE DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Presente. -

Yo, ALICIA MARIA HUATATOCA ALVARADO con numero de C.L 150062297-0,
autorizo que el st AVILEZ ALVARADO LUIS ALFEEDO portador de la CL
1500065288, estudiante de la carrera de Tecnologia Superior en Administracién, Guinto
“B” perteneciente al Insttuto Superior Tecnologico Tena, hacer uso de la informacion
reservada de la empresa exclusivamente para la realizacién del Trabajo de Integracion
Curricular PLAN DE COMERCIALIZACION PARA EL
MICROEMPRENDIMIENTO CONFECCIONES ALIMAR, UBICADA EN LA
COMUNIDAD DE RUKULLAKTA DEL CANTON ARCHIDONA negocio que es
de mi Propiedad.

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

A .r q

1/
I ,fi“?'i‘#j

—_—f

Sra. Alicia Maria Huatatoca Alvarado
CLL 150062297-0
PROPIETARIA DE CONFECCIONES ALIMAR
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Anexo 3.- Encuesta

F Q=
ENCUESTA
Tema: “PLAN DLE COMERCIALIZACION PARA L1

MICROEMPRENDIMIENTO CONFECCIONES ALIMAR, UBICADA EN LA
COMUNIDAD DE RUKULLAKTA DEL CANTON ARCHIDONA",

Objetivo:  Evaluar el nivel de aceplacion del  miccoemprendimiento e
CONFECCIONES ALIMAR, ubicada en la Comunidad e Rokollakta del Cimtin
Archidona.

Pregunia 1. ;Género?

a) Masculino

b) Femenino

) Quo

Pregunta 2. Los productos ofrecidas por CONFECCIONES ALIMAR cubre sus
necesidades?

a) Muyv Probablemente

h} Prnhablemente

<) Poco Probable

Pregunta 3. ;Como conociste este microemprendimiento?

a) Redes Sociales

h) Medios Iradicionales

c) nros

Pregunta 4. ¢El precio del productn va de acuerdo con su estabilidad econdmica?
a) S

b} No

Pregunta 5. Si los productos de CONFECCIONES ALIMAR se encontrara en el
mercado, ;lu comprarias?

a) Muy Probablemenice

1) No Probablemente

Pregunta 6. ;Cuiles son las caracteristicas que te hacen adyuirir este producto
ante las competidores?

a) Precio

h) Disefio

¢} Calidad

Pregunia 7. ;Recnmendarias el producto a sus amigos?

a) Muy Prabablemente

;) Nuo Probahlemente

N e A @ 1 e ey e 9.0\ 1 172 v Teap Arotidons
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N TOSURPERIOR
TLONOLOSICO TENA

#

F

Pregunta 8. ;Te gustaria ver el logotipo del microemprendimiento en las
vestimentas?

a) si

bl No

] Tal Ves

Pregunta 9. ;A través de qué medios de comunicacion recomendaria que se realice
la publicidad del microemprendimiento?

a) Redes Sociales

h) Radio

) ‘Televisidn

i) Hojas Volantes

Elaborado por: ] - ;_
7.0 T _
= — _.&){ '
Luis Alfredo Avilez Alvarado
ESTUDIANTE -
Validado por: Legalizado:
?A—V‘
(E{';- — B T
zo-£arina Llizabeth Mendoza V. Ing. Betty Jaramillo T: Mg.
TUTORA DOCENTE DE LA ASIGNATURA
DE
TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR

O“"/

vy nrver ko @ \yteas adv e Onm 11/2 via Yecup. Asphidana
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