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RESUMEN

Dentro del presente Trabajo de Integracion Curricular o TIC se ha encontrado la
problematica de que el negocio informal “UNAS GOTAS DE PURO” no tiene
mucho reconocimiento por parte de la ciudadania dentro de la ciudad del Tena a
través de su producto del licor artesanal de cafia de azucar, para esto se ha
utilizado varias herramientas de busqueda de informacién tanto interna como
externa del negocio entre ellas se destaca el ANALISIS FODA través de una
ENTREVISTA, ENCUESTAS, entre otras. Con esta hlfoﬁnacic'm obtenida se ha
tratado de plasmar dentro de este documento con la intencion de realizar un
respectivo andlisis de la informacion encontrada a través del uso de metodologias
béasicas pero muy importantes tales como la documental, la descriptiva y
utilizando los enfoques principales tales como la cualitativa como cuantitativa,
ademds de tener como objetivo principal el realizar una Propuesta de
comercializacién donde abarque los analisis que se hayan hecho y las respectivas
estrategias que se puedan aplicar para que el negocio pueda tener un
fortalecimiento en las ventas de su producto, de las cuales se puede destacar que 3
estrategias que se pueden implementar a corto plazo que beneficiaran y mejoraran

el futuro del negocio.

Palabras clave:
TIC-FODA-Entrevista-Encuesta-Metodologia-Enfoques-Estrategias-Propuesta-

Comercializacidn-Fortalecimiento-Reconocimiento-Herrramientas

XV




ABSTRACT

The present Curricular Integration Work or CIW, the problem has been found that
the informal business "UNAS GOTAS DE PURO" does not have much
recognition by the citizenship within of Tena city through its product of handmade
sugar cane liquor, for this several tools have been used to search for information
both internal and external of the business, among them the SWOT ANALYSIS
through an INTERVIEW, SURVEYS, among others. With this information
obtained, we have tried to capture within this document with the intention of
making a respective analysis of the information found through the usc of basic but
very important methodologies such as documentary, descriptive and using the
main approaches such as qualitative and quantitative, in addition to having as
main objective to make a Marketing Proposal where it covers the analyses that
have been made and the respective strategies that can be applied so that the
business can have a strengthening in the sales of its product, of which it can be
highlighted that 3 strategies that can be implemented in the short term that will

benefit and improve the future of the business

Keywords:

CIW, SWOT, Interview, Survey, Methodology, Focuses, Strategies, Proposal,

Proposal, Marketing, Strengthening, Recognition, Tools.

Reviewed by:
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F. FUNDAMENTACION DEL TEMA

La fundamentacion del tema es el punto de partida esencial para cualquier
investigacién académica. Consiste en explicar por qué el tema elegido es
relevante, cudl es su importancia en el contexto actual y como se relaciona con el
conocimiento existente en el campo de estudio.

2.1 Necesidad

A nivel mundial la venta informal de cualquier producto es un tema del
cual se habla en todos los paises y continentes del mundo sin excepcion alguna; y
de tal manera todos se ponen a tratar de darle la solucién mas cficaz para
erradicarlo, pero segin el autor Duque (2019) en su articulo expone que: la
informalidad es algo dificil de tratar ya que informalidad hace referencia a todo
tipo de transaccion econdmica que no se registra ante el estado. Se puede entender
que la informalidad es una actividad como el pago de un arriendo, pago de

actividades hogarefias entre otras.

De igual manera el caso mds informal y que la mayoria de las personas
conocen estd evidenciado en la biblia segin Juan 2:13-25 donde describe lo
siguiente: Jesis saca a los vendedores que habian convertido a la iglesia en una

casa de mercado (Arango, Lopez y Misas, 2006).

En otras palabras, también expone y comunica lo siguiente el autor Duque
(2019): la informalidad ha sido un sistema de la cual muchas familias han
sobrevivido a lo lago de la historia, ya que al inicio los reyes cobraban impuestos
generalizados por la produccion y la proteccién que lentamente y actualmente se
convirtieron en impuestos que los estados cobran a sus comerciantes y

consumidores por cualquier transaccion que esté debidamente registrada.

En relacién a lo que comentan los autores se explicd que la venta informal
es un tema global que genera muchos debates en todos los rincones del planeta, y
las soluciones para combatirla son buscadas fervientemente todos los dias, la
informalidad econdmica, es caracterizada por transacciones no registradas ante el
estado, como el pago de arriendos o tareas domésticas entre ofras que

normalmente se las puede notar a diario, la cual representa desafios considerables;




de igual manera la evolucion de la informalidad tampoco se queda atrds, ya que
conforme el paso del tiempo esto nunca se ha detenido y la cual de esto solo se la

ha sacado provecho con fines netamente de proteccion.

2.2 Actualidad

En el Ecuador tanto en el tiempo pasado como en la actualidad la venta
informal de licor artesanal sin permisos puede tener un impacto negativo en la
formalidad de la competencia justa entre negocios, seglin los autores Belduma y
Gutiérrez (2017) en su trabajo de titulacion dan a conocer lo siguiente los factores
que determinan la informalidad en la ciudad de Guayaquil y ademas se puede

decir en muchas otras ciudades de Ecuador son la siguientes:

Evasion fiscal: La venta informal de licor artesanal sin permisos no
contribuye al pago de impuestos, lo que puede tener un impacto negativo en la
economia local. (...)

Competencia desleal: La venta informal de licor artesanal sin permisos
puede afectar a los negocios formales que cumplen con las regulaciones y normas
establecidas por las autoridades. (...)

Falta de proteccion al consumidor: (...) puede llevarse a la venta de
productos adulterados o contaminados. Esto puede poner en riesgo la salud de los

consumidores y afectar la confianza en los productos ofrecidos.

2,3  Importancia

En la ciudad de Tena la poblacion normalmente es de consumo de tanto de
bebidas alcohdlicas conocidas a nivel nacional mientras que de igual manera
bebidas alcohodlicas artesanales de la zona, en este caso el negocio “UNAS
GOTAS DE PURO?” al ver el alto consumo de bebidas alcohélicas artesanales en
sus distintos usos en varias sectores ha decidido comercializar el producto de
aguardientes destilado de cafia de azilicar en distintas presentaciones, este negocio
logra diferenciarse por ser un producto de calidad con una adecuada distribucion

de la cantidad de alcohol para no perjudicar la salud humana,

El negocio “UNAS GOTAS DE PURO” se cenira en la comercializacion

de este producto para 3 finalidades especificas, tales son para una bebida




alcohdlica tradicional, bebidas preparadas tradicionales de la zona y para remedios
tradicionales que ayudan a curar enfermedades, con esto brindando un producto
con distintos usos que de igual manera es comercializado con normas especificas

basicas para que el producto sea aceptado de una mejor manera ante la poblacion.

2.4  Presentacion del problema de investigacion a responder

En la ciudad de Tena se ha detectado la produccion y venta informal de
licor artesanal por familias dedicadas a este negocio denominado de una manera
formal como “Aguardiente de cafia de azticar” o “Aguardiente destilado”. De la
cual la siguiente problematica va en que al ser informal trae problemas con la ley
y retiros del producto que se estd expendiendo, también de que la mayoria de
consumidores en especial las personas que usan para remedios naturales, para
consumo en fiestas e incluso personas extranjeras tienen desconfianza del
producto al no tener su etiquetado correspondiente (logotipo, Fecha de
Fabricacién y fecha de expedicion, lote, etc.) y su respectivo registro sanitario, la
cual representa que el producto estd en una adecuadas condiciones para su

compra, venta Y consumo.

Campo: Administracion de Empresas
Area: Economia Empresarial
Aspecto: Propuesta de Comercializacion
Sector: Comercial

2.5 Delimitacion

2.5.1 Delimitacion Espacial:

Provincia: Napo
Cantén: Tena
Ciudad: Tena
Parroquia: Tena -

Barrio / Comunidad: Tena




Asociacion, empresa, emprendimiento: Emprendimiento o Negocio
Informal de venta de licor artesanal de caia de azicar “UNAS GOTAS

DE PURO”

2.5.2 Delimitacion Temporal

El trabajo de investigacion o Trabajo de Integraciéon Curricular se

desarrollard en el ciclo académico 2023 IIS

2.6 Beneficiarios

2.6.1 Directos

Los beneficiarios directos son los encargados y duefios del
emprendimiento o negocio informal de venta de licor artesanal de cafia de aziicar
“UNAS GOTAS DE PURO”, una propuesta de comercializacion a través del plus
extra de la legalizacion para su respectivo negocio, para que con esto puedan
funcionar de una buena manera y sobre todo legal, ademas de que con la
propuesta de comercializacion les permitird incrementar las ventas y

reconocimiento de negocio en la ciudad del Tena.

2.6.2 Indirectos

Los beneficiarios indirectos son los que consumen el producto del licor
artesanal de cafia de aztcar que es expendido por el negocio “UNAS GOTAS DE
PURO”, ya que les permitirad tener una mayor confianza al consumo del producto

ademads de tener mas conocimiento de los productos ofrecidos.




G. OBJETIVOS

Los objetivos son las metas que se buscan alcanzar con la investigacion y
proporcionan direccién y proposito al estudio. Establecer objetivos claros y
precisos es esencial para asegurar que la investigacion sea enfocada y efectiva.

3.1 Objetivo General

e Disefiar un plan de comercializacion para el negocio informal "Unas gotas

de Puro".
3.2 Objetivos Especificos

o Aplicar un andlisis FODA sobre el negocio informal de licor artesanal
“UNAS GOTAS DE PURO”.

o Seleccionar estrategias de comercializacion que permitan incrementar el
reconocimiento y ventas del producto artesanal del negocio Unas Gotas de
Puro.

o Desarrollar una propuesta de comercializacién para el negocio informal de

venta de licor artesanal de caiia de azicar “UNAS GOTAS DE PURO”.




H. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Para el progreso del presente Trabajo de Integracion Curricular s¢ ha

considerado en tener como bases a las siguientes materias que estdn integradas en

la malla curricular de la carrera de Tecnologia Superior en Administracion.

Dentro del siguiente cuadro que se presentard a continuacion, estara

compuesto de como influird directamente dentro del Trabajo, tanto en la

problematica como en la solucion.

Cuadro 1. Asignaturas integradoras

Asignatura  Aplicacién Aplicacion

Directa Indirecta

Resultados de Aprendizaje

Planeacion X

Estratégica
Microeconomia X
Metodologia de X

la investigacion

Analiza la importancia,
caracteristicas y componentes de
la Planificacion, su trayectoria y
desarrollo alcanzado, diagnostica
la situaciobn actual de las
organizaciones en sus procesos de
Planificacion Estratégica
direccionamiento  alcanzado 'y
requerimiento para su crecimiento.
Establece los elementos bésicos de
la administraciéon tomando en
cuenta las relaciones que existen
entre produccion, costo,
productividad, eficiencia, utilidad
y rentabilidad para un adecuado
tratamiento en las organizaciones.

Formula la solucion de problemas
de indole administrativo aplicando
metodologias y  técnicas de

investigacion,

Fuente: Silabos de la carrera de Administracién, (2023)
Elaborado: Anthony Cérdova




E. FUNDAMENTACION TEORICA

Un marco teérico es importante porque te ayuda a identificar las cosas que
vas a estudiar y como estan relacionadas entre si. Es como un mapa que te guia

desde el principio hasta el final de tu investigacion.

Figura 1. Jerarquizacién de Variables

VARIABLE VARIABLE
INDEPENDIENTE DEPENDIENTE

Elaborado por: Anthony Cérdova

5.1 Andlisis FODA — Variable Independiente

Dentro del presente trabajo se toma como variable principal independiente
y de las cuales es la idea donde inicia toda la fuente de informacion para el
desarrollo del contexto en si de este trabajo, este serd la matriz o andlisis FODA
que es muy conocido por todos y todas las personas que estudian administracion y

sus similares.




Por ello la autora Raeburn (2021) en su sitio web ASANA expone lo
siguiente del FODA o DAFO “El anélisis FODA es una técnica que se usa para
identificar las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas del
negocio o, incluso, de algin proyecto especifico, se usa muchisimo en pequeiias
empresas, organizaciones sin fines de lucro, empresas grandes y otras
organizaciones; el anélisis FODA se puede aplicar tanto con fines profesionales

como personales”.

De igual manera el autor Fuente (2022) en su blog IBES dice lo siguiente
sobre el analisis DAFO “El analisis DAFO, también conocido como andlisis
FODA, proviene de las siglas en inglés SWOT (Dcbilidades, Fortalezas,
Amenazas y Oportunidades), Es una herramienta que recoge un resumen del
analisis que hemos realizado y que es basico para establecer estrategias que
corrijan nuestras debilidades, nos pongan alerta contra las amenazas, potencien

nuestras fortalezas y aprovechen las oportunidades.”

Después de lo que exponen ambos autores sobre lo que es un anélisis
FODA o DAFO se puede decir lo siguiente que es una técnica empleada para
reconocer las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas en proyectos,
empresas o personas. Esta metodologia o herramienta de uso fécil para cualquier
tipo de situaciéon o persona donde posibilita llevar a cabo un examen tanto de la
situacion interna (Fortalezas y Debilidades) como externa (Oportunidades y
Amenazas), facilitando asi la planificaciéon y la formulacioén de estrategias para
enfrentar desafios y generar nuevas oportunidades en el mercado. De igual manera
facilita e involucra la toma de decisiones en diversas entidades, ya sean con o sin

fines lucrativos, entidades gubernamentales o incluso a nivel personal.




5.1.1. Fortalezas - Oportunidades - Debilidades — Amenazas

Figura 2. Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades

Amenazas del

Debilidades :
Exterior

Master-Marketing (2015)

Fortalezas

Las Fortalezas segin el autor Zhukova (2022) en su blog semrush dice lo
siguiente “las fortalezas son aquellas cosas que tu negocio hace bien, los recursos

Uinicos que tiene tu equipo o cualquier otra ventaja competitiva que tengas”.

De igual manera la autora Racburn (2021) expone que para conocer las

fortalezas de una persona o empresa se puede aplicar las siguientes interrogantes:

° ;Qué es lo que hacemos bien?

° . Qué hace que nuestra empresa sea especial?

° .Qué es lo que le gusta de nuestra organizacion a la audiencia
objetivo?

Se puede decir que la pregunta numero 2 posee mayor relevancia e
impacto para la obtencion de informacion, ya que habla sobre sobre algo tinico y
sea reconocible por todos al mencionar ese aspecto y se recuerden de esa

organizacion o persona.




Se puede entender de las definiciones de ambos autores una conclusion
que son los aspectos internos positivos y distintivos de una entidad o individuo.
Estas caracteristicas pueden incluir recursos, capacidades internas, reputacion
solida, ventajas competitivas y cualquier otra caracteristica positiva que

proporcione una ventaja en relacion con los competidores.
Oportunidades

Las oportunidades se presentan en areas donde es posible aprovechar
ventajas en comparacion con los competidores. Estas pueden consistir en recursos
recién disponibles, tendencias en desarrollo a las que puedes unirte, o fortalezas
que atn no hayas incorporado a tu estrategia, esto dependeré del tipo de producto,

servicio o necesidad que tengas (Zhukova, 2022).

Existen de igual manera preguntas que facilitan la obtencion de
informacién de las oportunidades de las cudles se presentan a continuacion:

(Raeburn, 2021)

° ;Qué recursos podemos usar para mejorar las dreas en las que
tenemos debilidades?
° ;Hay brechas de mercado en nuestros servicios?

° ;Cudles son nuestras metas para este afio?

Desde una perspectiva diferente la pregunta mas sobresaliente es la
primera, ya que hay un mayor abarque de respuestas donde se pueden abrir a

distintas ideas de mejora continua.

Las oportunidades son factores externos positivos que pueden ser
aprovechados para el beneficio de la entidad o persona. Pueden surgir de
tendencias actuales, cambios tecnolégicos, expansiones del mismo producto,
colaboraciones potenciales u otras situaciones favorables. Al reconocer y actuar
sobre estas oportunidades puede ser muy importante para el crecimiento y el éxito

futuro que se puede tener en el negocio
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Debilidades

Las debilidades de acuerdo Zhukova (2022) dice lo siguiente, “son
aquellas 4reas en las que tu negocio puede mejorar, donde sea necesario aportar
recursos o areas donde tus competidores te superan. Las debilidades son también

factores internos, de forma que puedes detectarlas y solucionarlas”.

Para encontrar las debilidades principales de igual manera existen
preguntas bésicas que se enfocan directamente en hallarlas, y de acuerdo a la

autora Raeburn (2021) muestra lo siguiente:

o . Qué cambios en el sector son preocupantes?
° ;Qué nuevas tendencias del mercado se vislumbran?
° .En qué areas nos supera la competencia?

Puedo decir que la tercera pregunta es la que mayormente expone mas
informacion sobre lo que estd faltando a la persona o empresa y es ahi donde la

competencia se aventaja.

De una manera mas sencilla se puede decir que las debilidades son
aspectos internos que representan limitaciones. Donde las cuales pueden incluir
falta de recursos, deficiencias en procesos internos, falta de experiencia en areas
especificas, etc. Al identificar estas debilidades permite implementar estrategias

de mejora interna y continua puede ser a largo o a corto plazo.
Amenazas

Como parte principal las amenazas suelen estar fuera de tu control como
persona o empresa es decir es todo aquello que pueda impactar negativamente a el
negocio desde el exterior Por mencionarlo asi de simple, un anélisis de mercado
de otra empresa grande (competencia popular), normativas o leyes nacionales que

afecte al funcionamiento de la empresa o persona (Zhukova, 2022).

Algunas preguntas de ayuda o gufa para generar mds informacion respecto

a las debilidades pueden ser las siguientes: (Raeburn, 2021)
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° ;Qué cambios en el sector son preocupantes?
° . Qué nuevas tendencias del mercado se vislumbran?

o (En qué areas nos supera la competencia?

La pregunta mdas representativa es la numero 1 ya que hace entender la
preocupacién mas en el sector externo que pueda afectar a la persona o empresa

en si.

Se puede entender que las amenazas son factores externos que representan
desafios o riesgos potenciales para la empresa. Estos pueden surgir de la
competencia intensa, cambios en la regulacién es decir Leyes, fluctuaciones
ccondmicas, crisis de reputacion u otros eventos externos adversos nacionales o
regionales. La comprension de las amenazas permite a la entidad preparar,
anticiparse y desarrollar estrategias de mitigacion para protegerse contra posibles

impactos negativos.

5.1.2. Herramientas Técnicas de Administracion

5.1.2.1 Entrevista

Primeramente, se empezard definiendo que es una entrevista de una
manera muy simple para esto el autor Murguira (2016) expone lo siguiente acerca
del tema “es un método de recoleccion de datos primarios que consiste en
preguntar a una o varias personas su opinion sobre una empresa, un producto o un
tema. Las entrevistas tienen un carédcter cualitativo por lo que se centran en la

experiencia personal”.

Se puede decir que una entrevista es un intercambio de ideas u opiniones
mediante una conversacion que se da entre dos 0 mas personas. En una entrevista,
el entrevistador formula preguntas y dirige la conversacion, mientras que el
entrevistado responde a las preguntas planteadas, y dentro del contexto del
Trabajo de Integracion Curricular la entrevista se utilizard para la obtencion de
informacion por parte del duefio o representante del negocio informal de cafia de

azuacar “UNAS GOTAS DE PURO”,
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De igual el mismo autor Murguira (2016) dice que existe distintos tipos de

entrevista las cuales menciona las siguientes:

e Entrevista estructurada: Una entrevista estructurada es aquella en la que
el investigador plantea a los participantes una lista de preguntas preparadas
de antemano.

e Entrevista no estructurada: Las entrevistas no estructuradas no se basan
en preguntas preestablecidas, sino que hacen un seguimiento basado en las
respuestas de los entrevistados.

e Entrevista semiestructurada: La entrevista semiestructurada es una
mezcla de entrevistas estructuradas y no estructuradas. Las entrevistas
semiestructuradas incluyen una lista de preguntas predeterminadas, pero

no establecidas en orden.

Se puede decir que la mejor entrevista que se puede aplicar dentro de este
trabajo es la entrevista estructurada, ya que de esta manera nos podemos en
enfocar en la informacién de las FORTALEZAS, OPORTUNIDADES,
DEBILIDADES Y AMENAZAS vy asi realizar de la mejor manera la matriz

FODA para luego proseguir con su respectivo analisis.
5.1.2.2. Encuestas

Primeramente, se empezard definiendo que es una encuesta, lo cual el
autor Gémez (2023) expone la siguiente informacion acerca del tema “Una
encuesta es un método de investigacion que recopila informacioén, datos y
comentarios por medio de una serie de preguntas especificas. La mayoria de las
encuestas se realizan con la intencion de hacer suposiciones sobre una poblacion,

grupo referencial o muestra representativa”.

De igual manera el blog QUALTRICS (2018) da a conocer que los tipos

de encuestas son los siguientes:

»  Encuestas presenciales
" Encuestas telefonicas

» Encuestas impresas que se responden en forma independiente
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= Encuestas informaticas que se responden en forma independiente (por lo

general, encuestas en linea)

De acuerdo al blog QUALTRICS (2018) dice lo siguiente de como realizar

una buena encuesta para recolectar una buena informacion y estos son los pasos:

%+ Establecer el objetivo de la encuesta
% Determinar la muestra

% Diseiiar y probar la encuesta

% Seleccionar el tipo de encuesta

% Formular preguntas relevantes

Se puede exponer lo siguiente que la encuesta es una técnica de
investigacion que recopila informacién de datos cuantitativos y cualitativos
mediante una serie de preguntas dirigidas. Su objetivo principal es obtener datos y
opiniones para realizar analisis sobre una poblacién, grupo o muestra
representativa. Las encuestas pueden realizarse de diversas maneras, de las cuales
las mas comunes en uso actualmente son las encuestas presenciales y las

encuestas informaticas que normalmente lo hacen para la mejora continua.

5.1.3 Analisis de Resultados

Los anélisis de los resultados son la parte de final luego de la obtencion y
tabulacion de la informacion obtenida mediante los distintos medios, que pueden

ser las entrevistas, encuestas, grupos focales, etc.

A continuacion, el autor Basagoiti (2014) argumenta que “El anélisis de
resultados es la parte del informe en la que estableces las conclusiones del mismo.
Debe ser claro y conciso. Este andlisis debe proponer cuestiones sobre ¢l tema
estudiado y plantear nuevas corrientes y perspectivas para futuras

investigaciones”.

Otro sitio web de igual manera muy conocido por los investigadores de
informacion es DELSOL (2022) donde expone que “el analisis de resultados es la
parte final y conclusiva de una investigacion; en él vamos a procesar toda la

informacién que ha ido apareciendo en nuestro estudio, a intentar presentarla de
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manera ordenada y comprensible y a intentar llegar a las conclusiones que estos

datos originan”.

El andlisis de resultados es el proceso de examinar, interpretar y sacar
conclusiones a partir de los datos recopilados durante una investigacion o estudio.
Es basicamente organizar y mostrar la informaciéon que se investigd de manera
ordenada. Podemos pensar en el andlisis de resultados como el tltimo paso en el
proceso de investigacion, donde resumimos lo mds importante de lo que

encontramos.

El andlisis de los resultados por asi decirse implica una buena
interpretacion de la informacion que se tiene a la mano, y para esto hay una serie

de pasos que se debe tener en consideracion (Basagoiti, 2014):

» Inspeccion, limpieza y transformacion de datos.

» Identificacion de relaciones y generalizaciones.

» Formulacién detallada y clara de las conclusiones.
» Utilizacién de software o programas.

» Presentacion de los resultados de manera gréfica.
5.2. Propuesta de Comercializacién - Variable Dependiente
5.2.1 Estrategias

De acuerdo a la autora Rodriguez (2022) da conocer algunas estrategias de
comercializacion de las cuales incluyen “la digitalizacion, el contenido de video,
el marketing personalizado, el e-commerce, el inbound marketing, la

automatizacion de marketing, el uso de influencers, entre otros”.

Esta digitalizacién también hace referencia a los METODOS DE COBRO
ACTUALIZADOS, aqui la autora Gallardo (2020) dice lo siguiente:
“Herramientas como SMS y WhatsApp planos o con link, correos electronicos,
llamadas pre grabadas todas cllas a nivel masivo van abriendo caminos con la

finalidad de lograr resultados importantes en la recuperacion de la Cobranza”.
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Como ya menciono la autora, la DIGITALIZACION es muy conocida
como estrategia de comercializacion ademds de que utiliza herramientas analiticas
para evaluar el rendimiento de tus estrategias y ajusta tus técticas segin los
resultados y la retroalimentacion del cliente, de igual manera uso de softwares o
utilizacién de sistemas automatizados de acuerdo a la necesidad que se presente.
Se puede afirmar que entre los més conocidos y mas llamativos para todo tipo de
personas son ¢l e-commerce, la digitalizacion y el marketing personalizado, ya
que son muy ficiles de usar y més pricticos, y con mejores resultados. Esta
estrategia permite incrementar la contactabilidad, mejorar la experiencia del
cliente y automatizar procesos para cada segmento, lo que a su vez optimiza el

recaudo y los procesos de operacion.

De acuerdo al blog Gestion (2023) dice lo signiente que hay 6 puntos clave

para la estrategia de cobranza digital:

e Adaptarsc a las preferencias del e Automatizar procesos
cliente e Utilizar canales digitales
e Optimizar las campaiias de cobro e DPriorizar la seguridad

e Analisis y tecnologia

Cuando se trata de realizar pagos, ya sea en linea o con dinero en efectivo,
es fundamental considerar las opciones méas comunes disponibles. Las plataformas
de pago en linea ofrecen una notable ventaja en términos de almacenamiento
seguro del dinero y proteccion, lo que las convierte en una eleccion popular para
muchos usuarios. Ademds, es importantc tener en cuenta tanto los tipos de
billeteras tradicionales como las digitales, ya que son herramientas cominmente
utilizadas por los clientes. La incorporacién de codigos QR en los procesos de
pago proporciona una forma rédpida y sin contacto para realizar transacciones,
representando un avance significativo en la automatizacion de los mismos. En
definitiva, el uso de estos medios electronicos no solo simplifica el proceso de
pago, sino que también facilita la confirmacion inmediata de las transacciones
realizadas, brindando mayor seguridad y eficiencia en el proceso. Este tipo de
cobranza prioriza la seguridad de los datos y cumple con los estdndares de

seguridad de la industria ya que literalmente vienen del sistema bancario.
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5.2.2. Estrategias de las 4P

Se empezara definiendo que son las estrategias de las 4 P, que son muy conocidos

en las carreras del Marketing, Comunicacion social, Administracidn, entre otras.

De acuerdo al autor Castro (2023) afirma lo siguiente sobre que son las
estrategias de las 4 P dentro de su blog semrush “Son los cuatro elementos en los
que se basa el funcionamiento del marketing. Lo que también se denomina
marketing mix o las 4 P del marketing que son Producto, Precio, Punto de venta y

Promocién”.

Se puede afirmar que son un conjunto de elementos para elaborar una
estrategia de negocio y lanzar un producto con una buena acogida y margen de

éxito.
Producto

Bueno primeramente el autor Botey (2022) afirma lo siguiente “El
producto es el elemento principal de cualquier campaiia de marketing, (...)
producto es un concepto muy amplio, puesto que abarca todo aquello que se
coloca en un mercado para su adquisicion y que, de alguna forma, puede llegar a

satisfacer una necesidad o un deseo del consumidor”.

Continuando con el mismo autor da a conocer las siguientes preguntas que
todas las personas interesadas en el marketing mix deberia tener en consideracion

para aplicar este tipo de estrategia:

. Qué vendo?

o ;Qué necesidades satisface mi producto?

o ;Qué caracteristicas tiene mi producto? ;Cuales son los beneficios que se
obtienen de cada una de ellas?

o ;Qué valor agregado proporciona mi producto?

Se puede decir que el producto es la razon de ser de la empresa la que
ayuda a cumplir la necesidad de los clientes, de una manera més sencilla es el

elemento principal de cualquier campaia de markeling y es el actor central de
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todas las acciones de marketing y de la empresa. Al aplicar estas preguntas se
podra conocer de una mejor manera el tipo de producto que como empresa
expende en el mercado o al piiblico consumidor potencial y existente. De igual

manera con csto se puede determinar los pros y contra del producto ofrecido.
Precio

Como segundo punto del marketing mix se tiene al Precio de igual manera
se continua con el mismo autor Botey (2022) y explica esto sobre el tema “El
precio es la canticfad de dinero que el consumidor debe pagar para tener acceso al
producto o servicio”. Otra idea que muestra el autor es “la fijacion del precio
adecuado nos encontramos uno de los retos més complicados del marketing de
producto”. De igual manera otra idea que comparte el autor es la siguiente “es
innegable que el precio es lo primero en lo que nos fijamos la inmensa mayoria de

los consumidores ”,

Como ya se menciond anteriormente se presentard a continuacion las
preguntas propuestas por el autor que facilitaran la compresion de la estrategia del

PRECIO:

e ;Qué valor tiene el producto para el cliente?

e ;Existen unos precios fuertemente asumidos por los consumidores para
nuestro producto o para productos similares?

o Si bajamos el precio del producto, ;lograremos realmente conseguir ventaja

competitiva en el mercado?

De acuerdo a una interpretacién mas simple se puede entender que el
precio es el valor monetario que se le asigna a la transformacion de la materia
prima en un producto terminado, puedo afirmar a lo que se refiere el autor de una
manera haciendo referencia al proceso denominado como costo de produccion y
venta para definir el precio del producto, ya que este proceso es largo y complejo,
ademas de requerir un tiempo adecuado, de igual manera es entendible que
actualmente la mayoria de consumidores se fija notoriamente mucho en el precio,
ya que tiene que ser accesible y adecuado hacia nuestros ingresos. Finalmente se

puede decir que se refiere al costo que el cliente paga por el producto o servicio y
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debe ser establecido de manera que sea atractivo para el cliente y rentable para la

empresa.
Punto de venta

Como tercer aspecto del Marketing Mix o las estrategias de las 4 P se tiene
al PUNTO DE VENTA o también conocido como PLAZA, pero de una manera

menos formal se lo conoce normalmente como lugar de Venta.

A continuacién, el mismo autor Botey (2022) da a conocer su idea de la
siguiente manera “El punto de venta o distribucién es el proceso mediante el cual
el producto o servicio llega hasta nuestro cliente, que puede ser mayorista o final.

(...) va a influir notablemente en nuestro margen de ganancia”,

Dentro de este aspecto se debe tomar interrogantes muy simples y no tan

complejas que se notaran a simple vista y estas son las que propone el autor:

»  Almacenamiento.

= Transporte.

= Tiempos de la operacion.

= Costes de los envios.

» Canales de distribucién que mds me conviene utilizar: venta directa,

distribuidores, tiendas online, etc.

Puede expresarse de la siguiente manera que este aspecto ftrata
notablemente del como se llegara al cliente si es mediante un lugar fijo, ambulante
o cual seria la mejor manera para llegar a vender el producto al cliente, es decir
como y donde los clientes pueden adquirirlo. Incluye decisiones sobre canales de
distribucién, almacenamiento, transporte y logistica para garantizar que el

producto esté disponible en el lugar correcto y en el momento ideal.

Promocion

Finalmente tenemos el aspecto de la promocién donde el mismo autor
Botey (2022) afirma lo siguiente “La promocion es la ultima variable del

marketing mix y de las 4 p del marketing, y en ella se incluyen todos aquellos
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medios, canales de distribucion y técnicas que van a dar a conocer nuestro

producto”.

Se puede afiadir que los dos tipos de publicidad que se debera tener en

consideracion son las siguientes:

s Tradicionales.

= Uso de TIC.

Finalmente se puede decir es palabras més sencillas que la promocion es
como se va a dar a conocer el producto por qué medios se presentara el producto;
son todas aquellas acciones que incluye publicidad, relaciones publicas,
promociones de ventas, marketing digital y cualquier otra tactica utilizada para
crear conciencia y estimular la demanda que la empresa realice para comunicar y

promocionar su producto o servicio a su piblico objetivo.
5.2.3. Propuesta de Comercializacién

Para la parte final, se¢ empezard tocando el punto de la definicion de ;Que
es una propuesta de comercializacion?, para las cuales la autora Pursell (2023)
explica que es un documento en el que se explica de manera clara, detallada y
atractiva lo que puedes ofrecer a tu cliente como empresa: como le ayudaras a
alcanzar sus objetivos y cudnto le costard contratarte para tal efecto; es presentar
de manera clara y persuasiva como el producto o servicio satisface las necesidades

de los clientes potenciales y por qué debe elegirte a ti sobre la competencia.

Una propuesta de comercializacién es un documento y herramienta
detallada que describe como una empresa planea promocionar y vender un
producto o servicio y de igual manera sirve para comunicar las ideas y planes de
una empresa a los socios. Suele incluir informacion sobre el producto o servicio
en si, el mercado objetivo, las estrategias de marketing, las técticas de promocion,

el presupuesto y las métricas de éxito.

A continuacién, se presentard una seric de pasos de cdmo realizar una
propuesta de comercializacién adaptado a la necesidad del presente trabajo:

(Pursell, 2022) y (Guevara, 2023)
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4.

Descripcion de la Empresa (FODA): Presenta tu empresa, destacando su
historia, valores, mision y visién. Resalta los puntos fuertes y la
experiencia que respaldan tu capacidad para ofrecer productos o servicios
de alta calidad.

Conoce a tu cliente potencial: investiga a fondo a tu cliente potencial, su
sector, su empresa, sus necesidades y problemas especificos.

Identifica la solucién adecuada: una vez que hayas comprendido las
necesidades de tu cliente, piensa en soluciones que ofrezcan los productos
o servicios que tu empresa puede proporcionar para satisfacerlas.

o Descripcion del Producto/Servicio: Detalla las caracteristicas y
beneficios de tus productos o servicios. Explique como su oferta sc
adapta a las necesidades especificas del cliente.

o Estrategia de Precios: Detalla tu enfoque de precios. Explica la
logica detrds de tus tarifas y como se comparan con las de la
competencia.

o Canales de Distribucion y Logistica: Describe como tus
productos o servicios llegaran a los clientes. Incluye detalles sobre
la cadena de suministro y la logistica.

o Estrategia de Promocion y Publicidad: Detalla tus estrategias
para dar a conocer tu oferta. Incluye campaiias de marketing,
publicidad y promociones planificadas.

Personaliza la propuesta: ajusta la propuesta comercial a las necesidades
y deseos del cliente potencial. Asegurate de que sea clara, concisa y fécil
de entender.

Agrega un toque personal: considera la posibilidad de agregar elementos
visuales o personalizados a la propuesta, como graficos, imagenes o
demostraciones.

Presupuesto y Finanzas: Proporciona un desglose de los costos asociados
con la implementacién de la propuesta. Incluye proyecciones financieras y
un retorno de inversion esperado.

Realiza seguimiento: una vez enviada la propuesta, haz un seguimiento
con el cliente potencial para verificar si se ha recibido y para responder

cualquier pregunta o inquietud.
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Los pasos o procedimiento que se detallaron anteriormente son de vital
importancia hay que tomarlos en consideracién para la realizacion de una
propuesta de comercializacion efectiva; cabe aclarar que cualquier empresa podria
aplicar los presentes pasos. Muy importante cs tener en consideracion La
descripcion de la empresa a través del FODA ya que esto me permitird entender lo
que hace y con esto poder definir al pablico potencial la cual me dard las
necesidades que sc podréa solventar a través del presente, con esto se aplicaria las
respectivas soluciones que estarian a través de las estrategias de las 4P o
Marketing Mix, ya obtenidos todo el cuerpo del documento nos queda la fase de
disefio la cual tendrd que ser llamativo para que pueda ser aplicado, pero no hay
que olvidar que si esta propuesta desea ser aplicada necesita un presupuesto de los

recursos a usar.
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53  Marco Legal

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR
CAPITULO XII

CONTROL DE CALIDAD

Art. 2. 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 denominacién incluira al

Usuario.

Art. 55. Bienes y Servicios Controlados. - El Instituto Ecuatoriano de
Normalizacion INEN, determinara la lista de bienes y servicios, provenientes
tanto del sector privado como del sector piblico, que deban someterse al control
de calidad y al cumplimiento de normas técnicas, cédigos de practica,
regulaciones, acuerdos, instructivos o resoluciones. Ademds, en base a las
informaciones de los diferentes ministerios y de otras instituciones del sector
publico, el INEN elaborard una lista de productos que se consideren peligrosos
para el uso industrial y agricola y para el consumo. Para la importacion y/o
expendio de dichos bienes, el ministerio correspondiente, bajo su responsabilidad,

extenderd la debida autorizacion.

Art. 65.- Autorizaciones Especiales. - El Registro Sanitario y los Certificados de
venta libre de Alimentos, seran otorgados segtin lo dispone el Cédigo de la Salud,
de conformidad con las normas técnicas, regulaciones, resoluciones y cédigos de
préactica, oficializados por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion - INEN - y
demads autoridades competentes, y serdn controlados periédicamentc para verificar
que se cumplan los requisitos exigidos para su otorgamiento. Para la introduccion
de bienes importados al mercado nacional, serd requisito indispensable contar con
la homologacién del Registro Sanitario y de los Permisos de Comercializacion
otorgados por autoridad competente de su pais de origen, segin lo dispone el
Reglamento a la presente Ley y las demdas leyes conexas, salvo los casos de

aplicacion de acuerdos de reconocimiento mutuo vigentes y los que pudieren
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entrar en vigencia a futuro entre la Republica del Ecuador y otros paises, en el

marco de los procesos de integracion.

Art. 68.- Unidades de Control. - El Instituto Ecuatoriano de Normalizacion -
INEN - promovera la creacion y funcionamiento de los departamentos de control
de calidad, dentro de cada empresa publica o privada, proveedora de bienes o
prestadora de servicios. Asi mismo, reglamentard la posibilidad de que
alternativamente, se contraten laboratorios de las Universidades y Escuelas
Politécnicas o laboratorios privados debidamente calificados para cumplir con

dicha labor.

Art. 4.- Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Reptiblica,
tratados o convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del

derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de optima calidad, y a elegirlos con libertad,

2. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a
las condiciones optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

3. Derecho a la educacién del consumidor, orientada al fomento del consumo
responsable y a la difusién adecuada de sus derechos;

Art. 5.- Obligaciones del Consumidor. - Son obligaciones de los consumidores:

1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o
servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los
demas, por el consumo de bienes o servicios licitos; y,

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y

servicios.
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54  Marco Conceptual ,

Persuadir: Forma de convencer a alguien sobre algo.

Cliente potencial: Futura persona con una alta posibilidad de adquirir el

producto.

Recursos: Materiales fisicos o econémicos que servirdn para realizard la

propuesta.

Enfoque: Valoracion de lo que se quiere realizar.

Mision: Es lo que hace la empresa, como actividad econdmica.

Vision: Es lo que quiere llegar hacer la empresa a futuro.

Priorizar: Tener en consideracion que es lo mas importante y hacerlo primero.
Automatizacion: Usar herramientas tecnoldgicas para los procesos designados.
Optimizar: Es utilizar menos recursos y maximizar los resultados. ,

Resultados: Son los productos de manera sencilla y resumida luego de una

investigacion.
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I. METODOLOGIA

La metodologia es el enfoque o conjunto de pasos que el autor sigue para
llevar a cabo su investigacion. Es un mapa que guia el proceso de recoleccion y
andlisis de datos, permitiendo a otros entender cémo se realizd el estudio y
evaluar su validez.

6.1  Materiales y equipos

Los materiales y equipos son una fase importante dentro de la elaboracién
de cualquier trabajo investigativo, pues de acuerdo a cllos este puede ser
técnicamente viable, siendo lo esencial lo siguiente:

Tabla 1 de materiales y equipos

Cantidad  Detalle Valor Valor
Unitario Total

400 IMPRESIONES $0,10 $40

45 MOVILIZACIONES $0,50 $22,50

2 RESMAS DE PAPEL BOND §5 $10

1 COMPUTADORA (LAPTOP) § 285 $ 285

4 INTERNET POR 4 MESES $24.74 $ 98,96

Subtotal $ 456,46

Imprevistos (10%) $ 45,646

Total $ 502,106

Elaborado por: Cérdova Anthony.

6.2 Ubicacion del Area de estudio

El negocio informal de venta de licor artesanal de caia de azGcar “UNAS
GOTAS DE PURO” se encuentra ubicado su lugar de almacenamiento y expendio
en la provincia de Napo, en el canton Tena, en la ciudad de Tena, y para ser mas

preciso se encuentra ubicado en la Av. Del Chofer en la calle Cuenca.
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Figura 3. Cantones de Napo

Cantonesde

la provincia de Hapo

Family Search, (2023)

Figura 4. Ciudad de Tena

1: ' -

“" )’J ’ 1"’ s
i una i, -~
| g v AEto‘Ongot39 7

‘ | : Tena Parque Li\ansmus % f“@?ﬁca el
‘ - flh

3“"1““"3‘“'2::9\ R @H tel Cruscaspi  shandia

&

; ol
- @ paroquia Pano

Google Maps,(2023)
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6.2.1 Poblacion

Para llevar a cabo el estudio de investigacion, se seleccionard la ciudad de
Tena, ubicada en la provincia de Napo, Ecuador. Esta ciudad cuenta con una
poblacion total de 80,816 habitantes, divididos en zonas rurales y urbanas. Para
este estudio, se tomara una muestra de la zona urbana, que representa el 37% de la
poblacién total, lo cual equivale a 29,274 habitantes. Esta muestra se utilizard para

realizar la encuesta. INEC, (2022)
6.2.2 Muestra

Dado el tamaiio considerable de la poblacion (29.724), se llevo a cabo un
muestreo adecuado para ahorrar tiempo y recursos. Se considera que la poblacion
a estudiar es finita cuando el universo o la poblacién es inferior a 100.000, por lo

tanto, se utiliza la formula de Lopez, Poblacion estadistica finita, (2019).

FORMULA FINITA

3 No?Z2
~e2(N—1) + g222

n
Doénde:

N= Tamaiio de la poblacién

n= Tamailo de la muestra

N = tamafio de la poblacion.

o = Valor constante de desviacion estandar (0,8)
Z = Nivel de Confianza

e = Limite aceptable de error Muestral

Datos:

N=29724
z=95%= 1,96
p=0,5
(1-p)=0,5

e=0,05
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_ 29.724 % 0.5% * 1.962
©0.052(29.724 — 1) + 0.52*1.962

n

B 28.546,9296
"~ 0.0025(29.723) + 0.25 = 3.8416

n

_ 28.546,9296
"~ 74.3075 + 0.9604

n

_ 285469296 _
B="752678 '

n = 380

Se determind que se deben llevar a cabo 380 encuestas a una muestra
representativa de la poblacidn en estudio.

6.3 Tipo de investigacion / estudio
6.3.1 En funcién del propdsito

6.3.1.1 Investigacion Basica

La investigacion basica, también conocida como investigacidon pura o
fundamental, es un tipo de investigacion cientifica que tiene como objetivo
mejorar las teorias cientificas para una mejor comprensiéon y prediccion de

fenémenos naturales o de otro tipo. (Narvaez, 2022)

El trabajo investigativo parte de un estudio de recopilacion de
informacién, es decir, parte de un marco teérico profundizado para evidenciar su
validez e incrementar con bases cientificas e informativas lo existente, a través de
una recoleccion de datos netamente pura y veridica sobre la informacion que se
requiera para plantear una propuesta de comercializacion. Que ayude a solucionar
la problemética de atraccion a mas clientes para el negocio informal de alcohol

artesanal,
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6.3.2 Por su nivel de profundidad.

6.3.2.1 Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion sc enfoca en ¢l "qué" de la situacion, y se utiliza
para recopilar informacion cuantificable que se puede utilizar en el analisis

estadistico de la muestra de poblacidén. (Muguira, 2018)

La investigacion descriptiva puede ser utilizada en multiples 4reas, como
en la investigacion de mercado, para entender los habitos de los consumidores, o

en una empresa, para evaluar la actitud de su personal. (Muguira, 2018)

El trabajo TIC usa este tipo de investigacion ya que el responsable posee
conocimientos e informacion basica y complementario sobre la problemética
(Falta de comercializacion) que se dard una solucion a través de los conocimientos
aprendidos a lo largo de la carrera de administracién, conjuntamente con la
informacion de terceras personas (consumidores) y conocimiento de los docente
que complementaran la informacion relevante; se describira los contenidos de una

manera sencilla y se los acoplara al trabajo.

6.3.3 Por la naturaleza de los datos y la informacidn.

6.3.3.1 Investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa es una estrategia de investigacion que se
centra en cuantificar la recopilacién y el andlisis de datos numéricos. Lé
investigacion cuantitativa implica el uso de herramientas informaticas, estadisticas
y matematicas para obtener resultados concluyentes en su proposito, ya que trata
de cuantificar el problema y entender su extension, buscando resultados. (Ortega,

2017)

Esta clase de investigacion se usd ya que se realizé un levantamiento de
encuestas a las personas no o si consumidoras del negocio informal de venta de
licor artesanal en la ciudad de Tena, ya que pueden ayudar dando su opinion de
una manera cerrada y concreta para la problematica de la comercializacion del

producto, de esta manera la informacion obtenida de las personas se tabulara a
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través de un sistema estadistico en forma de tablas y graficos demostrativos de la

informacion.
6.3.3.2 Investigacién Cualitativa

La investigacion cualitativa es un método cientifico de observacion para
recopilar datos no numéricos, utilizado principalmente en las ciencias sociales y
en el campo educativo. Se basa en estudios de caso, experiencias personales,
introspeccion, historias de vida, entrevistas, artefactos y textos, asi como en

producciones culturales y observaciones histéricas ¢ interactivas. (Narvaez, 2018)

Dentro del trabajo actual se tendrd en consideracion la investigacion
cualitativa, donde la cual se destaca mas en la obtencion de informacién a través
de una entrevista al duefio del negocio que servira més a profundidad para realizar
un analisis FODA y con esto mejorar nuestra toma de decisién respecto a la

propuesta de comercializacion que se desea plantear.

6.3.4 Por los medios para obtener los datos

6.3.4.1 Investigacion de campo

La investigacion de campo es la recopilacion de datos nuevos de fuentes
primarias para un proposito especifico. Es un método de recolecciéon de datos
cualitativos encaminado a comprender, observar e interactuar con las personas en

su entorno natural. (Investigadores, 2020)

En la actual investigacion se complementd de 2 investigaciones ya
mencionadas anteriormente la cuantitativa y cualitativa ya que se esta
interviniendo de manera directa con la informacion que se obtiene, es decir se esta
presente en el campo de la entrevista y en las encuestas, con esto se analiza las
actitudes, los gestos, las expresiones que realizan las personas involucradas dentro
del trabajo TIC y a partir de esto permitird el andlisis de este tipo de informacién
que se puede hallar y nos puede servir de mucha ayuda en la idea y perspectiva

que se le dard a la solucion de la propuesta de comercializacion.

31




6.3.4.2 Investigacién Documental

La investigacidn documental es una técnica de recoleccion de datos a
través de fuentes existentes, como documentos, revistas, libros, grabaciones,
filmaciones, periddicos, articulos, resultados de investigaciones, memorias de
eventos, entre otros. Esta técnica se utiliza en la investigacion cualitativa y su
objetivo es recolectar, recopilar y seleccionar informacién para comprender el

objeto de estudio. (Ortega, 2019)

Sobre todo, se usd la investigacion documental ya que se usd para
recopilar informacion de manera directa de distintos autores de sitios web, blogs,
libros, leyes, etc., con la finalidad de que con esto se realice ¢l plan de

comercializacion correspondiente.

6.3.5 Por la mayor o menor manipulacién de las variables

6.3.5.1 Investigacion No experimental

La investigacion no experimental es un tipo de investigacion que no
manipula deliberadamente las variables, sino que observa los fenémenos en su
ambiente natural para luego analizarlos. Este enfoque se utiliza en campos como
la psicologia, la medicion de tasas de desempleo, estudios de consumo o sondeos

de opinion. (Veldzquez, 2018)

En el actual trabajo se us6 y adaptd la investigacion no experimental ya
que se pudo evidenciar de manera indirecta el comportamiento de la variable
consumidor y la variable del negocio en si para proponer ideas de mejora para la

respectiva propuesta.

6.3.6 De acuerdo en el tiempo en que se efectiian

6.3.6.1. Investigacion Sincrénica

La investigacion sincrénica es un tipo de investigacion que estudia

fenomenos que ocurren en un corto periodo de tiempo. (TIPOS, 2013)
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De una manera adicional y conjunta se llevé a cabo la investigacion
sincronica ya que es necesario la culminaciéon del Trabajo TIC a una fecha
establecida como de corto Tiempo y segundo ya que se desea entregar una
propuesta de comercializacion al negocio informal de venta de licor artesanal de
cafia de azlcar para que pucda mejorar sus ventas y con esto mejorar su

crecimiento en el sector.

6.4 Metodologia para cada objetivo.
6.4.1. Metodologia para el Objetivo 1

6.4.1.1. “Aplicar un andlisis FODA sobre el negocio informal de licor

artesanal “UNA GOTA DE PURO”.

Para poder cumplir con este objetivo lo primero que se deberd tener en
consideracion para realizar la matriz FODA se necesita Informacion interna de la
empresa y para obtener este tipo de informacion se realizard una Entrevista al
duefio o duefia o representante del negocio “UNA GOTA DE PURO” que se

dedica a la venta de licor artesanal.

De igual manera para cada aspecto del FODA se tendra una lista de
preguntas enfocadas directamente para desglosar la informacion que netamente se
utilizard para el respectivo andlisis de solucion de la probleméatica de la

comercializacion,

A continuacion, se pasard a presentar todas las preguntas de la entrevista a
realizarse, cada uno en su respectivo aspecto del FODA dentro de una Matriz que

consolida toda la informacion, Anexo

6.4.2. Metodologia para el Objetivo 2

6.4.2.1. “Seleccionar estrategias de comercializacibn que permitan
incrementar ¢l reconocimiento y ventas del producto artesanal del negocio

Unas Gotas de Puro®.

Para poder cumplir este objetivo se determiné una herramienta simple pero

poderosa y la mas orientada para este tipo de trabajo, de una manera directa se
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utilizé la herramienta que es la ENCUESTA direccionado hacia los consumidores
existentes y potenciales; esta encuesta se realizara de manera digital, es decir por
medio de la plataforma gratuita Google Forms, cuando ya esté culminado la
encuesta se procedera a compartir el link para poder llegar a mas personas de los

distintos sectores.

Esta encuesta tendra preguntas enfocadas directamente hacia la
problematica de la comercializacién donde el consumidor desde su punto de vista

dara su respuesta directa para poder solucionar y mejorar la llegada del producto.

Una vez finalizado la toma de informacién mediante las encuestas a un
total de 380 personas que hacen referencia a la muestra de la ciudad de Tena-
Urbano, se procedera a tabular la informacion y darle su respectivo analisis

interpretativo de cada uno de los resultados hallados por parte de los encuestados.

Por parte final la informacion ya analizada servirda como base para
determinar todas esas estrategias de comercializaciéon que se aplicaran en la
propuesta, es decir aqui se tendra un predmbulo de las ideas de estrategias que se

tendran en consideracion para el trabajo final,

A continuacion, se pasara a mostrar el modelo de la encuesta usada en este

trabajo TIC. Anexo
6.4.3. Metodologia para el Objetivo 3

6.4.3.1 . “Desarrollar una propuesta de comercializacion para el negocio informal

de venta de licor artesanal de caia de azicar “UNA GOTA DE PURO”.

Este objetivo se realizd primeramente con base a la informacioén de la
entrevista realizada al duefio o representante del negocio, esta informacion de
igual manera estara representada en la matriz FODA con su respectivo analisis y
solucion a cada aspecto. Para la segunda se deberd tener en consideracion la
informacion tabulada y analizada de las encuestas realizadas, con esto se ejecutara
las soluciones de las estrategias a través del Marketing Mix para tener literalmente

la solucion de la problematica de comercializacion.
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Con esta informacion se tiene que darle su respectivo seguimiento como
accion y de igual manera asignarle los recursos a usar para tener como resultado el
producto acreditable “La propuesta de comercializacién”, donde se encontrara
toda la informacién necesaria para que ¢l negocio crezca y sea reconocible en la

ciudad del Tena.

Esta propuesta estard representada en un folleto fisico donde las cuales

estara mostrando la siguiente informacion principal:

e Portada.

e Titulo.

e Mision y Vision.

e Objetivos.

e Matriz DAFO VS CAME

e Marketing Mix

o Estrategia de Pago electronico
e Analisis Extra

e Asignacion de Recursos
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J. RESULTADOS

Los resultados son las respuestas a las preguntas u objetivos que motivaron
la investigacion. Son el fruto del andlisis y la interpretacion de los datos
recopilados durante ¢l estudio.

7.4.1. Resultados del Objetivo 1

7.4.1.1. “Aplicar un andlisis FODA sobre el negocio informal de licor

artesanal “UNA GOTA DE PURO”.

Para los resultados del objetivo 1, como ya se explico anteriormente se
realizd en base de una matriz FODA a través de una ENTREVISTA hacia el
dueiio@ o representante a cargo del negocio “UNAS GOTAS DE PURO”.

En la entrevista se realizaron preguntas muy sencillas y de fécil
entendimiento para la persona entrevistada que resaltan los aspectos de las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas; a continuacion, se presentara

los resultados obtenidos de la metodologia aplica.
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7.4.2. Resultados del Objetivo 2

7.4.2.1 “Seleccionar estrategias de comercializacion que permitan
incrementar el reconocimiento y ventas del producto artesanal del negocio

Unas Gotas de Puro”.

Dentro de los resultados del objetivo 2 primeramente se realizé la encuesta
a la muestra de 378 personas en la ciudad de Tena-Urbano, donde esta encuesta
constd de 10 preguntas de seleccion multiple, la presente encuesta se lo planteo de
manera digital a través de la plataforma GOOGLE FORMS de una mancra muy
facil, sencilla y de facil resolucién para el encuestado. Al realizarlo en esta
plataforma se puede tener de una manera mds rapida los graficos y porcentajes de
los resultados que se pudo obtener de las encuestas. A partir de esto de igual
manera se ha tabulado los datos a través de un cuadro que aplicaria para todas las

preguntas donde consta de: RESPUESTAS, FRECUENCIA y PORCENTAJE.
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7.4.2.2. Exposicion de los resultados de las encuestas

Identifique su género:

Tabla 2. Género

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJES
Masculino 207 54,8%
Femenino 141 37,3%

Prefiero no decirlo 32 7,9%

Total 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Grifico 1. Género

m Masculino

m femenino

M Prefiero no
decirlo

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Interpretacion:

El 54,8% cquivaliendo a 207 personas encuestadas perteneciendo al
género MASCULINO representando mas de la mitad del total de respuestas. Esto

sugiere que hay una proporcion significativa de participantes que se identifican

como hombres.

El 37,3% cquivaliendo a 141 personas encuestadas al género FEMENINO

esto es un porcentaje considerable; aunque este grupo es menor en comparacion
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con los participantes masculinos, aln representa una parte significativa de la

muestra,

El 7,9% equivaliendo a 32 personas encucstadas con su respucsta de
PREFIERO NO DECIRLO se da a entender que un pequefio porcentaje de
participantes optd por no revelar su género en la encuesta. Esto podria deberse a
razones de privacidad, comodidad o preferencia personal. Es importante respetar

la eleccion de aquellos que eligen no especificar su género.

Pregunta 1. ;Usted ha consumido alguna vez licor artesanal conocido en la

ciudad de Tena como “PURO”?

Tabla 3. Has consumido alguna vez licor artesanal

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJES
Si 291 76,7%

No 89 23,3%

TOTAL 378 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Grifico 2. Has consumido alguna vez licor artesanal

o Si

u No

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaboradoe por: Anthony Cérdova (2023)
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Interpretacion:

Primeramente, la respuesta “Si” es representado porcentualmente por un
76,7% y cquivaliendo de forma numérica a 291 personas cncucstadas; la gran
mayoria de los participantes, aproximadamente tres cuartas partes, han consumido
el licor artesanal mencionado al menos una vez. Este alto porcentaje sugiere que
el licor denominado como "PURO" es conocido y consumido por una parte

significativa de la poblacidn encuestada.

En segundo lugar, tenemos a la respuesta “No” con un 23,3% equivaliendo
numeéricamente a 89 personas encuestadas dando a entender aproximadamente una
cuarta parte de los participantes indicd que no han consumido el licor artesanal
"PUROQ". Esto puede deberse a diversas razones, como preferencias personales,
falta de conocimiento o simplemente la eleccidn de no participar en el consumo de

este producto.

Pregunta 2. ;Qué usos le da usted al licor artesanal o PURO?

Tabla 4. Usos del licor artesanal

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJES
Bebida alcoholica Pura 160 42,2%

Bebida Alcohdlica Preparada 120 31,8%
Remedios Tradicionales 100 26,0%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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Grafico 3. Usos del licor artesanal

m Bebida alcohdlica
Pura

m Bebida Alcoholica
Preparada

m Remedios
Tradicionales

Tuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Interpretacion:

Primeramente 160 personas dan la respuesta de “Bebida alcohdlica Pura”
equivaliendo al 42,2% del total de la muestra de 380 personas esto da a entender
que parte significativa de los encuestados utiliza el licor artesanal "PURO" como
una bebida alcoholica pura. Esto indica que hay un grupo considerable de
personas que consumen este licor sin mezclarlo con otros ingredientes,

disfrutandolo en su forma original.

En segundo lugar, han respondido “Bebida Alcohdlica Preparada”
cquivaliendo al 31,8% de forma porcentual y de forma numérica a 120 personas
esto da a entender que un porcentaje notable de participantes utiliza el licor
artesanal "PURO" para preparar bebidas alcoholicas mezcladas. Esto sugiere que
hay una variedad de opciones y mezclas que involucran este licor, lo que puede

estar relacionado con preferencias personales o tradiciones locales.

En tercer lugar, las personas encuestadas han respondido “Remedios
Tradicionales” con un cquivalente de 100 personas encucstadas dando de manera
porcentual al 26,0% dc la muestra csto representa un niimero significativo de

encuestados que utiliza el licor artesanal "PURO" con finos de remedios
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tradicionales. Esto pucde indicar que, en la cultura local, este

utiliza tradicionalmente con propdsitos medicinales o rituales.

licor se percibe o se

Preguntas 3. ;Genera confianza al consumidor el que las botellas de puro

tengan su etiquetado de presentacién correspondiente?

Tabla 5. Escalas de generar confianza al consumidor

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJES
Muy Importante 101 20,7%
Importante 179 47,4%

Neutral 74 19,6%

No ¢s importante 22 5,8%

No es muy importante 4 0,5%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encucsla dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cdrdova (2023)

Grifico 4. Escalas de generar confianza al consumidor

B Muy Importante
® [mportante
H Neutral

® No es importante

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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Interpretacion:

La respuesta “Muy Importante” con un porcentaje de 26,7% con 101
personas encucstadas representan un porcentaje significativo de los encuestados,
considera que es muy importante que las botellas de "PURQO" Tengan su
etiquetado de presentacion correspondicnte. Esto sugicre que existc una parte
sustancial de la poblacién para la cual la informacién y presentacién adecuada del

producto son aspectos claves para gencrar confianza en el consumidor.

Mientras que la respuesta “Importante” representa 47,4% de manera
porcentual y de manera numérica ¢s 179 personas encuestadas cs decir que la
mayoria de los encuestados aun considera importante ¢l etiquetado de
presentacion. Este grupo podria no verlo como extremadamente critico, pero sigue
valorando la presencia de etiquetas adccuadas en las botellas de "PURO". para

gencerar confianza,

Un porcentaje considerable de encuestados, alrededor del 19,6%, se
muestra con la respuesta “neutral” de igual mancra en cuanto a la importancia del
ctiquetado de presentacion no les parcce ni bien ni mal. Esto indica que este grupo
no considera este aspecto como especialmente relevante ni irrelevante en términos

de confianza del consumidor.

Un pequeiio porcentajc de participantes, aproximadamente cl 5,8%
representado por 22 personas encuestadas, opina que el etiquetado de presentacion
no es importante en términos de generar confianza al consumidor. Esto podria
deberse a que, para este grupo, otros factores son més decisivos cn la confianza

hacia el producto.

Un porcentaje muy bajo de participantes, alrededor del 0,5% equivaliendo
a 4 personas encucstadas, considera que el ctiquetado de presentacion no cs muy

importante. Esta es la opinién menos comun entre los encuestados.

45




Pregunta 4, ;Estaria de acuerdo que el producto del Puro tenga su debido

registro sanitario para la venta?

Tabla 6. Frecuencias al registro sanitario para la venta.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
Totalmente de acuerdo 113 29,9%

De acuerdo 174 46,0%

Neutral 79 20,4%

No estoy de acuerdo 14 3,7%

Totalmente no estoy de acuerdo 0 0,0%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Grafico 5. Frecuencias al registro sanitario para la venta.

B Totalmente de
acuerdo

m De acuerdo
® Neutral

® No estoy de
acuerdo

® Totalmente no
estoy de acuerdo

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaboerado por: Anthony Cdrdova (2023)
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Interpretacion:

Casi un tercio de los encuestados, alrededor del 29,9% con un equivalente
a 113 personas, estd “Totalmente de acuerdo” en que el producto "PURO" debe
tener su debido registro sanitario para la venta, Este grupo considera que la

certificacion sanitaria es esencial para la comercializacion del producto.

La mayoria de los participantes, aproximadamente el 46,0% representado
por 174 personas, “estd de acuerdo” en que el producto "PURO" debe contar con
un registro sanitario. Este porcentaje sugiere un amplio respaldo a la idea de

garantizar la seguridad y calidad del producto a través de la certificacion sanitaria.

Un porcentaje considerable de personas encuestadas, con un porcentaje de
20,4% y numéricamente con 79 personas a favor, se muestra neutral en cuanto a la
necesidad de un registro sanitario para el producto "PUROQ", Esto indica que este

grupo no tiene una posicion clara a favor o en contra de la certificacion sanitaria.

Un pequeilo porcentaje de participantes, aproximadamente el 3,7% con un
equivalente a 14 personas, no estd de acuerdo con la idea de que el producto "
PURO" Deba contar con un registro sanitario para su venta. Este grupo podria

tener diversas razones para oponerse a esta medida.

Ningun patticipante indicd estar totalmente en desacuerdo con la

necesidad de un registro sanitario.
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Pregunta 5, ;Con qué frecuencia consume usted este producto conocido como

PURO en sus distintas presentaciones y usos?

Tabla 7. Escalas de consumo el producto.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAIJES
Muy Frecuentemente 62 16,2%
Frecuentemente 124 33,0%
Ocasionalmente 112 29,8%
Raramente 65 17,0%

Nunca 17 4,0%

TOTAL 378 100,0%

Fuente: Encuesia dirigida a la poblacién del Tena

Elaboradoe por: Anthony Cdrdova (2023)

Grifica 6. Escalas de consumo el producto.

| Muy
Frecuentemente
B Frecuentemente

# Ocasionalmente

W Raramente

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Interpretacion:

Un porcentaje relativamente pequefio de los encuestados, alrededor del
16,2% equivaliendo a 62 personas, consume el producto "PURO" “MUY
FRECUENTEMENTE?”. Esto indica que hay un grupo reducido de personas que

lo consumen de manera regular y con alta frecuencia.

48




La mayoria de los participantes, aproximadamente el 33,0% con una
representacion de 124 personas encuestadas consume el producto "PURO"
“FRECUENCUENTEMENTE”. Este grupo representa a personas que lo
consumen regularmente, aunque no de manera tan intensa como el grupo "Muy

Frecuentemente".

Un porcentaje considerable de personas encuestadas, alrededor del 29,8%
equivaliendo a 112 personas consume el  producto  "PURO"
“OCASIONALMENTE”. Esto sugiere que hay una proporcion significativa de

personas que no lo consumen de manera regular, pero si en ciertas ocasiones.

Un grupo mds pequeiio, el 17,0% equivaliendo a 65 personas consume cl
producto "PURQ" “RARAMENTE”, Esto indica que hay personas que lo

consumen de manera esporadica o en situaciones especificas.

Un porcentaje reducido de participantes, de manera numérica equivale el
17 alrededor del 4,0% es de manera porcentual, ha respondido que “NUNCA”
consume el producto "PURQ". Esto puede deberse a preferencias personales,

restricciones de salud u otras razones,

Pregunta 6. ;Con que precios usted adquiere normalmente el producto en

presentacion de botella de 250 ml por parte de otros proveedores?

Tabla 8. Valoracion de precios al adquirir el producto.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
$0,75 201 54,5%

$ 1 149 39,6%

$ 1,25 30 6,0%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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Grifico 7. Valoracion de precios al adquirir el producto.

m0,75
|
m1,25

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacidn del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Interpretacion:

La mayoria de los encuestados, con un porcentaje del 54,5% equivaliendo
a 201 personas encuestadas adquiere el producto a un precio de $0,75 por botella
de 250 ml. Este precio parece ser la opcion mas popular entre los participantes, ya

que abarca mas de la mitad de las respuestas.

Un porcentaje considerable de encuestados, alrededor del 39,6% y de
forma numérica 149 personas adquiere el producto a un precio de $1 por botella
de 250 ml. Aunque es menos popular que el precio de $0,75, sigue siendo una

opcidn significativa para una parte importante de la muestra.

Un porcentaje mas pequefio, aproximadamente el 6,0% con una
representacion de 30 personas, adquicre el producto a un precio de $1,25 por
botella de 250 ml. Este precio es menos comiin entre los encuestados, pero aun

representa a una proporcion notable.
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Pregunta 7. ;Con que precios usted adquiere normalmente el producto en

presentacion de botella de 500 ml = 1/2 Lt?

Tabla 9. Precios de los productos de 500 ml.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
$1 187 49,7%

$1,25 146 38,6%

$1,5 47 11,7%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Grafica 8. Precios de los productos de 500 ml.

|
w25
ml,5

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacidn del Tena

Elaboradoe por: Anthony Cérdova (2023)

Interpretacion:

La opcién més comin para la adquisicion del producto en presentacion de
botella de 500 ml es a un precio de $1. Casi la mitad de los encuestados con una
representacion de 187 personas, aproximadamente el 49,7%, elige esta opcidn, lo

que indica que este precio es popular entre la muestra.

Un porcentaje significativo de encuestados, alrededor del 38,6% cn

referencia a 146 personas encuestadas, adquiere el producto a un precio de $1,25

51




por botella de 500 ml. Aunque es menos popular que la opcion de $1, sigue siendo

una eleccién importante para una parte considerable de la muestra.

Un porcentaje mds bajo, aproximadamente el 11,7%equivaliendo a 47
personas encuestadas, adquiere el producto a un precio de $1,5 por botella de 500
ml. Aunque es la opcién menos comun entre las ires, ain representa a un

segmento significativo de los encuestados.

Pregunta 8. ;Con que precios usted adquiere normalmente el producto en

presentacion de botella de 1000 ml = 1Lt por parte de otros proveedores?

Tabla 10. El prodicto a que costo lo adquiere de 1000ml.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
2 196 51,9%

2,25 118 31,2%

2,5 66 16,9%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Grifico 9. El producto a que costo lo adquiere de 1000ml.

|2
m225
w25

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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Interpretacion:

La opcion més comun para la adquisicién del producto en presentacion de
botella de 1000 ml es a un precio de $2. Mas de la mitad de los encuestados con
una representacion de 196 personas encuestadas aproximadamente el 51,9% de
manera porcentual, elige esta opcién, indicando que este precio es

predominantemente popular entre la muestra.

Un porcentaje significativo de encuestados, alrededor del 31,2%
equivaliendo a 118 personas adquiere el producto a un precio de $2,25 por botella
de 1000 ml. Aunque es menos popular que la opcion de §2, sigue siendo una

eleccion importante para una parte considerable de la muestra.

Un porcentaje mds bajo, aproximadamente el 16,9% que dec forma
numérica es 66 personas encuestadas, adquiere el producto a un precio de $2,5 por
botella de 1000 ml. Aunque es la opciéon menos comun entre las tres, alin

representa a un segmento significativo de los encuestados.

Pregunta 9. ;Con que precios usted adquiere normalmente el producto en

presentacion de botella de 5000 ml = 5Lt por parte de otros proveedores?

Tabla 11. A cuanto desea comprar el producto de licor de 5000 ml

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
10 181 47,9%

11,25 166 43,9%

12,5 33 8,2%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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Grifica 10, A cuanto desea comprar el producto de licor de 5000 ml.

mio0
m11,25
®12,5

Fuente: Encuesia dirigida a la poblacién del Tena

Elaboradoe por: Anthony Cdrdova (2023)

Interpretacion:

La opcién mas comin para la adquisicion del producto en presentacion de
botella de 5000 ml es a un precio de $10. Casi la mitad de los encuestados,
aproximadamente el 47,9% representando a 181 personas elige esta opcidn,

indicando que este precio es predominantemente popular entre la muestra.

Un porcentaje significativo de encuestados, alrededor del 43,9% que de
forma numérica equivale a 166 personas, adquiere el producto a un precio de
511,25 por botella de 5000 ml. Aunque es menos popular que la opcién de $10,

sigue siendo una elecciéon importante para una parte considerable de la muestra.

Un porcentaje mas bajo, aproximadamente el 8,2%, que equivale a 333
personas adquiere el producto a un precio de $12,5 por botella de 5000 ml.

Aunque es la opcion menos comin entre las tres, alin representa a un segmento

significativo de los encuestad.

54




Pregunta 10 ;Con que precios usted adquiere normalmente el producto en

presentacion de botella de 20000 ml =20 Lt por parte de otros proveedores?

Tabla 12. Cuanto esta dispuesto a pagar la caneca de 20000 ml.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
40 202 53,6%
45 153 40,1%
50 ' 25 6,4%
TOTAL 380 100,0%

Tuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Grifica 11, Cuanto esta dispuesto a pagar la caneca de 20000 ml.

m40 |
45
1 50

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaboradoe por: Anthony Cérdova (2023)

Interpretacion:

La opcién mas comin para la adquisicion del producto en presentacion de
botella de 20000 ml es a un precio de $40. Mas de la mitad de los encuestados
equivaliendo a 202 personas, aproximadamente el 53,6%, elige esta opcion,

indicando que este precio es predominantemente popular entre la muestra.

1513 personas con un porcentaje significativo de encuestados, alrededor

del 40,1%, adquiere el producto a un precio de $45 por botella de 20000 ml.
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Aunque es menos popular que la opcidon de $40, sigue siendo una eleccion

importante para una parte considerable de la muestra.

Un porcentaje mas bajo equivaliendo a 25 personas encuestadas,

aproximadamente el 6,4%, adquiere el producto a un precio de $50 por botella de

20000 ml. Aunque es la opcién menos comun entre las tres, ain representa a un

segmento significativo de los encuestados.

Pregunta 11. ;Considera usted importante las tarjetas de presentacion del

proveedor de Puro como contacto de compras emergentes del producto?

Tabla 13. Como le calificaria al implementar tarjetas de presentacion del

producto.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
Muy Importante 92 24,3%

Importante 174 45,8%

Neutral 89 23,3%

No es importante 23 6,1%

No es muy importante 2 0,5%

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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Grifica 12. Como le calificaria al implementar tarjetas de presentacion del
producto.

® Muy Importante
® Importante

m Neutral

M No es importante

m No es muy importante

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cdrdova (2023)

Interpretacién:

Un porcentaje significativo de los encuestados, alrededor del 24,3%
equivaliendo a 92 personas encuestadas, considera que las tarjetas de presentacion
del proveedor son muy importantes como contacto para compras emergentes del
producto. Este grupo valora considerablemente la disponibilidad de tarjetas de

presentacion como medio de contacto.

174 personas que representan la mayoria de los participantes,
aproximadamente el 45,8%, considera importante tener tarjetas de presentacion
del proveedor como medio de contacto para compras emergentes. Aunque no lo

ven como extremadamente critico, aiin valoran esta forma de comunicacion.

Un porcentaje considerable de encuestados, alrededor del 23,3% haciendo
referencia a 89 personas se muestra neutral en cuanto a la importancia de las
tarjetas de presentacion del proveedor para compras emergentes. Esto indica que
este grupo no tiene una posicién clara a favor o en contra de este método de

contacto.
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Un porcentaje relativamente bajo, aproximadamente ¢l 6,1% con su forma
p i O, ap 5

numérica de 23 personas encuestadas no considera importante tener tarjetas de

presentacion del proveedor para compras emergentes. Este grupo podria preferir

otros métodos de contacto o no ver el valor de las tarjetas de presentacion en este

contexto,

2 personas equivalente a un porcentaje muy bajo de participantes,

alrededor del 0,5%, considera que las tarjetas de presentacion del proveedor no

son muy importantes como contacto para compras emergente.

Pregunta 12. ;Estaria de acuerdo en que luego de la compra del producto

mayor de $5,00 le den una factura o Nota de venta que respalde su compra?

Tabla 14. Frecuencia al adquirir el producto por comprobantes de ventas.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
Totalmente de acuerdo 72 19,0%

De acuerdo 163 43,1%

Neutral 112 29,6%

No estoy de acuerdo 31 7,7%

Totalmente no estoy de 2 0,5%

acuerdo

TOTAL 380 100,0%

TFuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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Grifico 13. Frecuencia al adquirir el producto por comprobantes de ventas.

m Totalmente de
acuerdo

® De acuerdo

m Neutral

® No estoy de acuerdo

u Totalmente no estoy
de acuerdo

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cordova (2023)

Interpretacion:

72 personas representan un porcentaje relativamente bajo de los
encuestados, alrededor del 19,0%, esta “totalmente de acuerdo” en recibir una
factura o nota de venta después de la compra del producto. Esto indica que hay un
grupo més pequefio, pero aun significativo que considera crucial contar con

documentacion que respalde su compra.

La cantidad de 163 personas es la mayoria de los participantes,
aproximadamente el 43,1%, estd de acuerdo en recibir una factura o nota de venta
después de la compra. Este grupo considera que es importante contar con un
respaldo documental para sus compras, aunque no lo perciben como

completamente necesario.

Un porcentaje considerable de encuestados que equivalen a 112 personas,
alrededor del 29,6%, se muestra “neutral” en cuanto a recibir una factura o nota de
venta después de la compra. Esto indica que este grupo no tiene una posicion clara
a favor o en conira de la necesidad de documentacion formal después de la

compra.
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Un porcentaje mas bajo, aproximadamente el 7,7% equivalente a 31

personas, “no estd de acuerdo” con la idea de recibir una factura o nota de venta

después de la compra del producto. Este grupo podria tener diversas razones para

oponerse a esta practica.

Solo 2 personas encuestadas que da como resultado un porcentaje muy

bajo de participantes, alrededor del 0,5%, csta totalmente en desacuerdo con
j p p

recibir una factura o nota de venta después de la compra.

Pregunta 13. ;Estaria de acuerdo en que se implementara medio de pagos

electréonicos en momentos que no se posea dinero fisico, pero si bancario?

Tabla 15. Considera la implementacion de medio de pagos electrénicos.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
Totalmente de acuerdo 96 25,4%

De acuerdo 194 51,3%

Neutral 73 18,8%

No estoy de acuerdo 13 3,4%

Totalmente no estoy de 4 1,1%

acuerdo

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cordova (2023)
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Griéfico 14. Considera la implementacion de medio de pagos electrénicos.

® Totalmente de
acuerdo

H De acuerdo
M Neutral

u No estoy de
acuerdo

# Totalmente no
estoy de acuerdo

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacion del Tena

Elaborado por: Anthony Cdordova (2023)

Interpretacion:

Un porcentaje significativo de los encuestados, alrededor del 25,4% de una
cantidad de 96 personas, esta “totalmente de acuerdo” en la implementacion de
medios de pagos clectronicos en momentos en los que no se posea dinero fisico.
Esto indica que hay una parte considerable de la muestra que respalda fuertemente

la adopcion de métodos de pago electronico.

La mayoria de los participantes con una cantidad de 194 votos,
aproximadamente el 51,3%, estd “de acuerdo” con la implementacion de medios
de pagos electronicos en situaciones en las que no se tenga dinero fisico. Este

grupo considera positiva la adopcion de tecnologias de pago electronico.

Un porcentaje considerable de encuestados, alrededor del 18,8%, se
muestra neutral en cuanto a la implementacion de medios de pagos electronicos.
Esto indica que este grupo no tiene una posicion clara a favor o en contra de la

adopcion de estas tecnologias.

Un porcentaje mas bajo, aproximadamente el 3,4%, no esta de acuerdo con
la implementacion de medios de pagos electronicos en momentos sin dinero

fisico. Este grupo podria tener diversas razones para oponerse a esta practica.
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Un porcentaje muy bajo de participantes, alrededor del 1,1%, esta
totalmente en desacuerdo con la implementacion de medios de pagos electrénicos

en estas circunstancias.

Pregunta 14. ;jPor cudl de estos medios digitales estaria dispuesto a pagar el

producto?

Tabla 16. Elija el medio digital de pago.

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJES
Pago de Una 194 51,3%
Transferencias del Banco de Pichincha 140 37,0%
Transferencias de otros bancos o 46 11,6%
cooperativas

TOTAL 380 100,0%

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Grifico 15. Elija el medio digital de pago.

® Pago de Una

® Transferencias
del Banco de
Pichincha

Fuente: Encuesta dirigida a la poblacién del Tena

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)

Interpretacion:

La opcion més popular entre los encuestados con un total de 194 votos

para esta respuesta, seleccionada por aproximadamente el 51,3%, es el PAGO DE
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UNA. Esto implica que mas de la mitad de los participantes estd dispuesto a
utilizar algin método de pago digital que implique un pago unico mediante la

plataforma o app DE UNA.

Una proporcion significativa representada por 140 votos para esta
respuesta, alrededor del 37,0%, cstaria dispuesta a realizar el pago mediante
transferencias desde el Banco de Pichincha. Esto sugicre que un segmento
considerable de los encuestados prefiere utilizar servicios bancarios especificos

para realizar sus pagos.

Un porcentaje mas bajo equivalente a 46 respuestas, aproximadamente el
11,6%, optaria por realizar transferencias desde otros bancos o cooperativas.
Aunque es la opcion menos popular entre las tres, aiin hay un segmento

significativo que consideraria esta alternativa.

A continuacion, se presentara un cuadro de estrategias a utilizar de acuerdo a los
resultados de la encuesta realizada que servird como mejora continua del negocio

del licor artesanal de caiia de azucar “UNAS GOTAS DE PURO™:

Cuadro 4. Estrategias.

PREGUNTA ESTRATEGIA

1. Ha consumido licor La estrategia que se le puede
artesanal mayormente presentar es para mejorar el

. ; reconocimiento del producto la cual
conocido en la ciudad de P

Tena como “PURO™ seria, “Degustaciones y Eventos
Locales” se puede hacer referencia
a participar en eventos de productos
tradicionales con su respectiva
degustacién para las personas que

desconocen el producto o al

proveedor.
2. (A qué usos le da usted al La estrategia para esta pregunta se
licor artesanal o PURQO? puede enfocar netamente en la

opcion del uso del remedio
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tradicional de la cual se puede
definir como la siguiente Creacién
de un Recetario de medicina
tradicional en la parte de trasera de

la tarjeta de presentacion.

(Genera  confianza  al

consumidor el que las
botellas de puro tengan su
etiquetado de presentacion

correspondiente?

Para esta pregunta se tiene en
del
de

Certificaciones de Calidad que se

consideraciéon el logotipo

producto a traves
le denominaria asi a la presente

estrategia las cudles permitird

conocer mas sobre el proveedor y el

producto a los consumidores.

(Estaria de acuerdo que el

Para esta pregunta se tiene en

producto del Puro tenga su consideraciéon la  calidad del
. . o y a traves de

debido registro sanitario prodyisto :
Certificaciones de Calidad la cual

para la venta? _ o
permite una adecuada distribucién
del producto sin restricciones.

. Con qué frecuencia Una estrategia clave es la de una

consume usted este membresia por consumo la cual

producto en sus distintas

presentaciones y usos?

abarque descuentos en cualquier

tipo de compra.

,Con que precios usted

adquiere normalmente este

de

producto otros

proveedores?

Esta pregunta se formuloé con la
finalidad de detectar cuales son los
precios de las competencias y como
se esta ubicado en el mercado de la

oferta del producto.

¢ Considera usted importante
las tarjetas de presentacion
del proveedor de Puro como

de

contacto compras

La estrategia que se puede aplicar

aqui son las Tarjetas de

presentacion por el motivo que
sirve para que los clientes tengan al

negocio como su proveedor de
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emergentes del producto?

confianza.

8. ¢(Estaria de acuerdo en que
luego de la compra del
producto mayor de $5,00 le
den una factura o Nota de

respalde su

venta que

compra?

La estratcgia a aplicar dentro de la
presente pregunta es legalizacién o
Declaracion de impuestos como
contribuyente  esta  estrategia
permite que el negocio no tenga
problemas o inconvenientes con el
estado, ademas de poder sustentar

Sus ingresos y egresos.

9. (Estaria de acuerdo en que
se implementara medio de

electronicos en

pagos
momentos que no se posea
fisico,

dinero pero  si

bancario?

Esta estrategia Pagos electrénicos
es una de las mejoras principales
que se le pueden dar al negocio ya
que los ingresos lo tendran de una

manera segura cn el banco.

10.;Por cuédl de estos medios
digitales estaria dispuesto a

pagar ¢l producto?

Esta estrategia es ya segmentada
Medios de pagos electronicos es
una mejora donde los consumidores
mayormente desean pagar y les

facilita su uso.

Elaborado por: Anthony Cérdova (2023)
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7.4.3. Resultados del Objetivo 3

7.4.3.1 “Desarrollar una propuesta de comercializacion para ¢l negocio
informal de venta de licor artesanal de caiia de azicar “UNA GOTA DE

PURO”.

Y para finalizar los resultados del objetivo 3 que es: Desarrollar una
propuesta de comercializacion para el negocio informal de venta de licor

artesanal de caiia de aziicar “UNA GOTA DE PURQO”, Se puede mostrar en el

siguiente documento:
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PROPUESTA
DE COMERCIALIZACION

“UNAS GOTAS DE PURO”

POR:

ANTHONY CORDOVA
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TITULO DE LA PROPUESTA

PROPUESTA DE
COMERCIALIZACION DE
VENTA DE LICOR ARTESANAL
DE CANA DE AZUCAR DEL
NEGOCIO INFORMAL "UNAS
GOTAS DE PURO" EN LA
CIUDAD DEL TENA
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MISION

Posicionar al negocio “"UNAS GOTAS DE
PURO"” como la opcién preferida de los
clientes de licor artesanal de cafia de
( : azidcar, mediante la comercializacién de
los productos disponibles a ofrecer
garantizando una alta calidad y una
buena experiencla tinica tanto como en
la responsabilidad social como en la

MISSION

empresarial en la ciudad de Tena.

VISION

Asplrar a que el negoclo "UNAS GOTAS DE

PURO" sea Ila principal referencia en la \ I /
comercializacién de licor artesanal de

cafia de azicar siendo custodio de una — —
tradicién y destacando su calidad, la / \
innovacién constante y su compromiso

[ —=—————
con la autenticidad, de esta manera T

buscando expandirse a nuevos mercados

nacionales. VI S I 0 N
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Posicionar la marca 'Unas Gotas o ——
de Puro' como lider indiscutible
en la comercializacién de licor Q
artesanal de cafia de azicar en

la Ciudad del Tena, logrando un
crecimiento sostenible y una
preferencia destacada por parte

de los consumidores.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1) Mejorar la experiencia del
cliente a través de las
estrategias de comercializacién
presentadas.

2) Ejecutar las estrategias de @\ /@
mejora continua a través de las 4 @-@—@
@ ©

Py Estrategias FODA.

3) Posicionar al negocio de licor
artesanal de cafia de azicar
“UNAS GOTAS DE PURO” en la
ciudad de Tena.
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MATRIZ DAFO vs CAME

DAFO CAME

DEBILIDADES CORREGIR

BUSQUEDA
PLAZO N
ESTABILIZAR
EMPRESA
AJUSTES EN
QUE REFLI
REALES

AMENAZAS
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MATRIZ DAFO vs CAME

DAFO CAME

FORTALEZAS MANTENER

OPORTUNIDADES
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PRODUCTO

DENTRO DEL NEGOCIO DE LICOR
ARTESANAL “"UNAS GOTAS DE PURO"
LA RAZON DE SER DE ESTE NEGOCIO
NACIO PRIMERAMENTE CON LA
MOTIVACION DE GENERAR MAYORES
i B INGRESOS Y EN SEGUNDO LUGAR SE
. B i | VIO LA NECESIDAD DE MUCHAS
PERSONAS EN CONSUMIR ESTE
PRODUCTO CON UNA ADECUADA
CERTIFICACION DE CALIDAD.

ESTRELLA ES EL LICO
PROVIENE DE LA CAR
MAYORMENTE CONOCI
DE TENA COMO PURO O
O LICOR ARTESANAL A TI
RESPECTIVO ENVASADO D

EL LICOR |
AZUCAR COM
GOTAS DE PURO’
NECESIDAD ;
BEBIDA AL
COMO PREPA
PARA LA PREPAI
TRADICIONALES |
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CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

EL PRODUCTO COMERCIALIZADO POR “UNAS GOTAS DE PURO” TIENEN
LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS:

GRADO DE ALCOHOL AL 50%.

ETIQUETADO DE PRESENTACION DEL PRODUCTO COMPARTIDO MARCA
FAMILIAR.

REGISTRO SANITARIO FAMILIAR.

ENVASADO CORRESPONDIENTE.

SU LOTE Y FECHA DE CADUCIDAD.

LOS BENEFICIOS DE CADA UNA DE ESTAS CARACTERISTICAS

AL TENER UN GRADO DE ALCOHOL CONTROLADO ESTE PRODUCTO NO
PUEDE GENERAR DAROS AL CONSUMIRLO.
ESTE ETIQUETADO PERMITE QUE EL PRODUCTO TENGA MAYOR

CONFIANZA YA QUE DEMUESTRA CALIDAD.

EL REGISTRO SANITARIO DA A ENTENDER QUE EL PRODUCTO TIENE

UNA ADECUADA FABRICACION Y ES APTO PARA EL CONSUMO SIN
RIESGOS.

EL ENVASADO HACE REFERENCIA A UNA ADECUADA DISTRIBUCION DEL
PRODUCTO POR MENORES O MAYORES CANTIDADES.

EL LOTE DA A ENTENDER EL NUMERO DE UNIDADES QUE ES EL

PRODUCTO ACTUAL, MIENTRAS QUE SU FECHA DE CADUCIDAD HACE
REFERENCIA HASTA CUANDO SE PUEDE CONSUMIR.

ESTRATEGIA RECONOCIMIENTO DEL
PRODUCTO EN LA CIUDAD DEL TENA

ESTA ESTRATEGIA SE BASA NETAMENTE EN
PARTICIPAR EN CASAS ABIERTAS DE
EMPRENDIMIENTOS PARA ASI DARSE A CONOCER
ANTE EL PUBLICO Y POTENCIAL CLIENTE DE LA
CIUDAD DE TENA, YA QUE EN ESTAS CASAS
ABIERTAS LA GENTE POR CURIOSIDAD Y APOYO A
LOS EMPRENDIMIENTOS SE ACERCA Y DEGUSTA DEL
PRODUCTO TANTO DE LA MUESTRA PRIMERAMENTE
PARA LUEGO COMPRARLO,

ESTA ESTRATEGIA TECNICAMENTE SE BASA EN
ENTREGAR AL POTENCIAL CLIENTE UNA PEQUERNA
MUESTRA Y PROBADA DEL PRODUCTO QUE SE ESTA
EXPENDIENDO,

CON LA FINALIDAD DE QUE EL CLIENTE ENTRE EN
CONFIANZA Y SE PUEDA CERRAR UNA VENTA.
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PRECIO

DENTRO DEL NEGOCIO “UNAS GOTAS DE PURO” EL
PRECIO DEL PRODUCTO DEL LICOR ARTESANAL ES

MUY IMPORTANTE YA QUE DE ESTE FACTOR
DEPENDE MUCHO DE LAS VENTAS CON LOS
CLIENTES POTENCIALES. ’

~ (EXISTEN UNOS PRECIOS ESTANDAR
( _-_I ESTABLECIDOS O FUERTEMENTE

ASUMIDOS POR LOS CONSUMIDORES
. —— PARA NUESTRO PRODUCTO O PARA
| By PRODUCTOS SIMILARES?

& S| EXISTEN PRECIOS ESTANDARIZADOS Y MUY
m= FUERTEMENTE ASUMIDOS POR LOS CLIENTES CON
MUCHOS OTROS TANTOS PROVEEDORES, ESTO SE

[ [ I PUDO DETECTAR EN LA PREGUNTA 6 QUE HABLA
NETAMENTE DE LOS PRECIOS A LOS QUE ADQUIERE
EL PRODUCTO EN SUS DISTINTAS PRESENTACIONES
A OTROS PROVEEDORES EN LA ENCUESTA
ESTABLECIDA. PUEDO DECIR QUE LOS PRECIOS
\ STANI:JARDJ QUE LA MAYORIA ADQUIRIA SOH LOS MISMOS
PRECIOS A LOS QUE VENDE EL NEGOCIO “UNAS

GOTAS DE PURO".

S| BAJAMOS EL PRECIO DEL PRODUCTO, ;LOGRAREMOS REALMENTE
CONSEGUIR VENTAJA COMPETITIVA EN EL MERCADO?

LA RESPUESTA ES S, YA QUE S| VENDEMOS EL PRODUCTO A PRECIOS
MAS BAJOS TODOS LOS CLIENTES Y CONSUMIDORES EXISTENTES Y
POTENCIALES AL NEGOCIO “UNAS GOTAS DE PURO" LO
RECONOCERIAN POR SUS PRECIOS BAJO Y SU BUENA CALIDAD,
AUNQUE ESTO SIGNIFIQUE QUE NO SE VA A GENERAR GANANCIA,
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ESTRA IA DE PRECIO

| CONTEMIOO DE 1 CANE
EN LTROS

e )

[0 PR O0 BT AR DEL |

I CANCCAS AUTRIZAR 000 ,
B v | NOTA:

Los lugares donde se encuentra

resaltado en un drculo rojo sen los
espacios modificables de acuerdo a las
variables de metas y predos.

¢PARR QUE SIRVE ESTA HATRIZ EXCEL? o

Hatriz de fijacién de ventas es una herramienta que se ufiliza para rmblece_t e

=

GUIA DE USO:
1. En la celda de meta de ventas se debe colocar el valor que se quiere vender al mes.
2. En la celda de numero de botellas a vender ya esta celocada calculado automaticamente. Es una
divisién entre "META DE VENTA" / "“PRECIO UNITARIO DE LA BOTELLA".

3. En la celda LITROS A NECESITAR es la cantidad necesaria de licor artesanal en su presentacion

correspondiente para alcanzar la meta de "NUMERO DE BOTELLAS A VENDER®

4. En la celda "CANECAS A UTILIZAR™ es el nimero total de canecas a adquirir para su respectiva
comercializacidn. De igual manera ya esla automatizado el calculo correspondiente que es entre “LITROS
ANECESITAR / "CONTENIDO DE UNA CANECA EN LITROS

5. En la celda de "COSTO TOTAL DE CANECAS A UTILIZAR" es el calculo automatizado de "CANECAS
AUTILIZAR" por “PRECIO DE LA CANECA".

6. En la celda de "GANANCIA NETA TOTAL" es la diferencia o resta entre "META DE VENTA"™ menos
COSTO TOTAL DE CANECAS A UTILIZAR™.
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PUNTO DE VENTA

DENTRO DEL NEGOCIO “UNAS GOTAS DE PURO"” EL
PUNTO DE VENTA O DISTRIBUCION ES MUY
IMPORTANTE YA QUE CON ESTO S| SE LOGRA
.9 POSICIONAR Y CAPTAR LA ATENCION DE LOS
CLIENTES SE PODRA VENDER MAS Y MEJORAR EL
RECONOCIMIENTO DEL NEGOCIO Y SU PRODUCTO.
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ESTRATEGIA DE PUNTO DE VENTA
"LUGARES ESTRATEGICOS

LUEGO DE UN RESPECTIVO ANALISIS DE ACUERDO A LOS LUGARES
QUE NORMALMENTE VENDE EL PRODUCTO DE LICOR ARTESANAL EL
PROVEEDOR “UNAS GOTAS DE PURO” SE PROPONE QUE LOS
LUGARES MAS IDEALES PARA COMERCIALIZAR Y TENER MAS
ACOGIDA SON EN LOS SIGUIENTES LUGARES:

AV. DEL CHOFER ¥
PULLURCO ES EL PRIMER LU
ESTRATEGICO YA QUE AHI E
MERCADO TRADICIONAL
PRODUCTOS DE LA zowwx;$}
ESPECIAL LOS DIAS SABJ
DOMINGOS.

S

EN EL MERCADO DE Ancn 6g§é,

YA QUE DE IGUAL

Y ES UN  BUEN
TRADICIONAL PARA VENDE
PRODUCTO DEL
ARTESANAL.

_%i'ﬁ
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AV. DEL CHOFER
CUBIERTO DEL
BELLAVISTA,ES UN

LICOR ARTESANAL
NORMALMENTE PARA

EN LAS COMUNIDADES
NORMALMENTE
MOVILIZACIONES DE
PRODUCTO SON: SANTA
COSTA AZUL,
COTUNDO.




PROMOCION

FINALMENTE SE TIENE A LA PROMOCION O PUBLICIDAD DONDE LA

EMPRESA DESEA OPTAR EL USO DE LOS TIC Y MEDIOS
TRADICIONALES, EA CUAL HACE REFERENCIA A QUE SE USARAN
MEDIOS ELECTRONICOS PARA ELABORAR LOS LOGOTIPOS,
TARJETAS DE PRESENTACION, TARJETAS DE REMEDIOS O BEBIDAS,
BANNERS PUBLICITARIOS DE LOS PRODUCTOS A OFRECER,
ADEMAS DE COLOCACION DE ESTOS EN PUNTOS ESTRATEGICOS
DEL MERCADO TRADICIONAL DONDE LOS CLIENTES SE INFORMEN
DEL PRODUCTO.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

NUEVO LOGOTIPO
PRIMERAMENTE, ESTA ESTRATEC

SEPARACION DEL NEGOCIO
PRODUCCION Y VENTA DE LICO

MOMENTO DE REALIZAR ESTA
DE IGUAL MANERA SE ENTI
CARPETA DIGITAL LA INFORMA

PROPUESTA CON LOS ANEXOS DE P

COMO EN FISICO LAS F_UTI.IRQ‘
IMPLEMENTACION, 3

LAS TARJETAS DE PRESENTACI
AL MOMENTO DE RECORRER POR LOS LI
ESTRATEGICOS NTF
PERSONALMENTE, ADEMAS DE

MUESTRA DEL PRODUCTO PARA Q
SE INFORMEN Y PRUEBEN EL

ENTREN EN CONFIANZA RAPIDA
UN FUTURO CONSUMO.
ESTA TARJETA DE PRESENT [
CONFORMADA POR UHA PORTAD C
ENCUENTRA EL NUEVO LOGOTIPO
EMPRESA MIENTRAS QUE EN SU
ENCUENTRA INFORMACION DE LO¢

TARJETAS DE PRESENTAC
o
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PROMOCION

TARJETAS DE REMEDIOS O
ESTA ESTRATEGIA SERVIRA PARA IN
LOS CLIENTES EXISTENTES ¥ T
SOBRE LOS DISTINTOS USOS
ARTESANAL, DONDE LAS CUALE!
BEBIDAS ALCOHOLICAS PREPARADA
Y MEDICINA TRADICIONAL. -
ESTE TIPO DE ESTRATEGIA ESTA CO.
POR UNA PORTADA DONDE S
LOGOTIPO E INFORMACION DE CONTA
ADQUIRIR EL PRODUCTO, MIENTRAS ¢
REVERSO DE LA TARJETA SE ENCUEN
INGREDIENTES ¥ LA PREPARACION DEL
BEBIDA, :

BANNERS PUBLICITARIOS

LOS BANNERS PUBLICITARIOS SERVIRAN PARA
CLIENTES EXISTENTES Y POTENCIALES SOBRE
PRESENTACIONES DEL LICOR ARTESANAL DE CARA D
RESPECTIVOS PRECIOS, ADEMAS DE TENER INFORMACIC
TANTO QR DIRECCIONADO AL WHASAP COMO NUM
NORMAL.
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ESTRATEGIA DE PAGO ELECTRONICO

ESTA ESTRATEGIA SE APLICA DE
ACUERDO AL RESULTADO DE LA
PREGUNTA 9 Y 10 EN LA ENCUESTA
DONDE LAS CUALES EN LA PREGUNTA 9
DICE LO SIGUIENTE:

“JESTARIA DE ACUERDO EN QUE SE
IMPLEMENTARA MEDIO DE PAGOS
ELECTRONICOS EN MOMENTOS QUE NO
SE POSEA DINERO FiSICO, PERO slI
BANCARIO?" Y LA RESPUESTA CON
MAYOR ACOGIDA ES “DE ACUERDO"
CON 194 VOTOS EQUIVALENTE A 51,3%
DEL TOTAL DE 380 ENCUESTADOS.

DE IGUAL MANERA LA PREGUNTA 10
DICE LO SIGUIENTE CON su
RESPECTIVO RESULTADO:

“/POR CUAL DE ESTOS MEDIOS
DIGITALES ESTARIA DISPUESTO A
PAGAR EL PRODUCTO?2" Y LA
RESPUESTA CON MAYOR ACOGIDA ES
EL “PAGO DE UNA" CON 194 VOTOS
EQUIVALENTE A 51,3% DEL TOTAL DE
380 ENCUESTADOS.

PARA ESTO SE HA TOMADO EN CONSIDERACION
ELECTRONICO “DE UNA” SE MNECESITA DE UNA CU
PICHINCHA Y PARA ESTO SE PROPONE LOS SIGUIENTE
ESTE PROCESO ES PARA ADQUIRIR LA CUENTA DEL BANCO
LA CASA, ES DECIR DESDE UN TELEFONO INTELIGENTE L

Aqulpuedes pagar.‘

/ \

BANCO
PICHINCHA

82




REQUISITOS

ESTRATEGIA DE PAGO ELECTRONICO

SER MAYOR DE EDAD,
TENER UNA DIREC
CORREO ELECTRONIC
NUMERO DE CEDULA

DACTILAR, (EL
DACTILAR LO
ENCONTRAR EN L

POSTERIOR DE LA CEDU
+ CONTAR CON UN NOM!
TELEFONO.
CONTAR CON UNA CAM

u BANCO
PICHINCHA

Abrir cuenta

por internet.
Activar Banca Electionica

BUENA CALIDAD.
DATOS PERS
(NOMBRES Y APE
NUMERO DE TELEFO

PROCEDIMIENTO

Seluchings enlinea
[

2.COMPLETA EL FORMUL
VALIDACION, INGRESA

NUMERO DE CEDULA ¥ EL
DACTILAR. ACEPTA LOS T
Y COMDICIONES, Y P
BOTON “ABRIR MI CUENT,

3.DIGITA LOS DATOS PER!
Y DE CONTACTO QUE SOLI
FORMULARIO PARA VER
IDENTIDAD. ;
4.SUBE UNA FOTO DE ROST
COMPROBAR TU IDENTIDA
LAS RECOMENDACION
INDICA LA PLATAFORMA Y A
LOS TERMINOS Y CONDICION

E—— T
: + 1.ABRE EN
5 Teancomoecra 8w [ NAVEGADOR LA
DIRECCION .
Tudnero deparilo quana rliesle WWW.PICHINCHA.COM
quierss. 59/ SELECCIONA LA OPCION
= _"_'9 TU CUENTA™.

Bienvenido a tuBanca Web
Usnsia

E ¥

Cortrassia
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ESTRATEGIA DE PAGO ELECTRONICO

PROCEDIMIENTO

e CONFIRMA TU
INGRESANDO EL
LLEGA A TU CELULAR. A
EL CODIGO DE 6 DIG

FIRMANDO  DIGITALMI
CONTRATO =

6. FINALMENTE,
USUARIO Y CONTR/
ACCEDER A TU Bauq
BANCA MOVIL Y APLICA
UNAL

Tecmt i warr ¥4

OBTENCION DE UNA TARJETA DE DEBITO
DEL BANCO DE PICHINCHA

* UNA VEZ COMPLETC
PROCESO PARA
CUENTA DE BANCO PIC
PUEDES RECOGER
DE DEBITO ASOC

o CUENTA DE AHO

AGENCIA MAS CE

LUGAR DE RESIDE

VISA + EL VALOR DE EMISIOf

Powin .

TARJETA EST
APROXIMADAMENTE
Y ES DEBITADO DIR

W R
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ESTRATEGIA DE PAGO ELECTRONICO

MEDIO DE PAGO ELECTRONICO
PAGO DE UNA!

e )
REQUISITOS
» UNA CUENTA ACTIV Escanea Blcédrigo
PICHINCHA, y paga Deuna!

« TU CEDULA DE
ECUATORIANA

+ TU NUMERO DE

REGISTRADO EN

PICHINCHA !

CONEXION A INTERNE

HORA

* VERIFICA TU IDENTIDAD
« INGRESA Y VALIDA TU NUMERO CELUL/
* CREA UN PIN DE 6 DIGITOS ;
* INICIA SESION. PUEDES ESCOGER SI «
CON EL PIN, LA HUELLA O EL RECONO
TU CELULAR. "

DE UNA!
*» ES UNA BILLETERA, PERO EN ES
LA CUAL FUNCIONA DE MAHER‘L
SE PUEDE PAGAR A TRAVES DE
CUALQUIER PERSONA Y A PERSONA!
CON UN NUMERO DE TELEFONO
NUMERO DE CUENTA, DE AHORRO O
ESTE NETAMENTE DE LA CUENTA DEL

Aqulpuedes pagar Deunal |

. A ESTRAT A HA ESCOGIDO
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ANALISIS EXTRA

SOLUCION ESTRATEGICA ADICI )
REGISTRO SANITARIO

DESPUES DE REVISAR, ANALIZAR Y ESTAR EN
CON LOS RESPONSABLES DE LA ENTREGA
REGISTROS SANITARIOS EL ARSA SE PUEDE

POSEE UN ADECUADO SITIO DE ENVASADO EL
POR SEPARADO CORRERIA CON EL RIESGO

ESTAR EN CONDICIONES DE ENVASADO.
CABE RECALCAR QUE AL TENER SU RESPECTIV
ETIQUETADO FAMILIAR NO CORREN EL RIESGO DE
QUITADOS EL PRODUCTO,

PARA UN FUTURO SI EL NEGOCIO “UNAS GOTAS
PURO™ INCREMENTA SU CAPACIDAD COMERCIAL Y
ESTABLECE LEGALMENTE EN TODO AMBITO EL
SANITARIO SERIA MUY INDISPENSABLE PARA
COMERCIALIZACION YA NO SOLO A NIVEL PROVINS
SINO A NIVEL NACIONAL, N

SERVICIOS DEL ECUADOR

SOLUCION ESTRATEGICA DE TRAN

EL HEGOCIO DEBERIA PENSAR A LARGO PLAZGC INVERT)

TRAVES OF UN PRESTAMO DE $10800 ¥ CONSIGUIR GUARDE €L DINERO EN UN 30% YA QUE £F
VEH[CULO DE 20A MANO PARA SEGUIE G[lml_ﬁ ADECUADA REPRESENTACION EN CASOD OF EMERG
VENTAS ¢ CONOCIENDO MAS LUGARES ESTRATEGICOS

VENTA, YA QUE 51 HAY MAS VENTAS MAS CANANCIA HAY S EXPLICACION:

PODRA SOLVENTAR EL PRESTAMO,
ESTA ESTRATEGIA SIAVE FARA CREAS UR 7@
A

RESERVA EN CASOS DE EMERGENCIA, oV

4 EMPRESA A MAMTENERSE EN PIE ¥ CONTI
SE LE PUEDE SUGERIR PARA SU PRAKIMA EXPANS ACTIVIDADES; ADEMAS DE QUE AL ESTAR GUAR
SENTIDO REGIONAL QUE LA EMPRESA 1LO BANCO O COOPERATIVA SE TEMDRA UNA TASA
SUMAMENTE BIEN, PERO ESTO SERIA MATORMEN A FAVOR QUE INCREMENTARA NUESTR
FUTURO CUANDO EL NEGOCIO SE ENCUENIRE POSICION DEPOSITADO DE MANERA MEMSUAL [INTERES PAS
Y ECONOMICAMENTE ESTAELE, SE SUGIERE QUE

PRESTAMO SE LO REALICE EN UNA COOPERATIVA rA QUE

LA TASA DE INTERES DE FAGO ES MUCHO Mis

COMPARADA A LO DE LOS BANCOS.

EXPLICACION:
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ASIGNACION DE RECURSOS

PRECIO

ESTRATEGIA : C
ANTIDAD UNITARIO

TRANSFERENCIAS DEL
PICHINCHA-TARJETA DEBITO

TARJETAS DE
PRESENTACION

BANNERS-BOLANTES DE
CANECA DE 20 LITROS

BANNERS-BOLANTES
BOTELLAS DE 5 LITROS

BANNERS-BOLANTES DE
1LITRO Y 1/2 LITRO

IMPRESION DE CODIGO QR
DE UNA

EMPLASTICADO DE LA
IMPRESION DEL QR
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H. CONCLUSIONES

» Como primera conclusion de acuerdo al objetivo 1, se llevd a cabo un
andlisis FODA a través del representante del negocio mediante una
entrevista estructurada, utilizando preguntas especificas para evaluar cada
aspecto. Este enfoque permitié obtener una nueva perspectiva directa
sobre el negocio, identificando sus auténticas Fortalezas y Oportunidades.
La comprensién resultante facilitdé la formulacién de estrategias para la
mejora continua. Se destaco la estructura existente en el negocio familiar,
con roles definidos para la fabricacion y comercializacion, respaldados por
documentos en regla que simplifican los procesos. Las propuestas de
mejora incluyeron estrategias como el cobro electrénico, la publicidad
personalizada y tacticas para aumentar el reconocimiento del negocio. En
conclusion, el analisis FODA facilitd la toma de decisiones acordes a la
situacion actval de la empresa, impulsando su crecimiento mediante el
desarrollo de estrategias para la mejora continua.

» Para la segunda conclusién se tuvo en consideracion el objetivo 2 de las
cuales se puede decir que, con el objetivo de mejorar continuamente, se
emplearon encuestas mediante una muestra de la poblacién de la ciudad
del Tena. Los resultados obtenidos fueron de alto valor, lo que facilité la
seleccion especifica de estrategias para implementar directamente en el
negocio "UNAS GOTAS DE PURO". Estas estrategias abarcan tanto
cambios a corto plazo como a largo plazo, cada una respaldada por un
analisis detallado de sus razones. La interpretacién minuciosa de los
resultados permitié cumplir el objetivo, culminando en la eleccion de tres
nuevas estrategias integradas en el marketing MIX y en nuevas estrategias
electronicas.

» Para finalizar la tercera conclusidn a través del objetivo 3 el logro del
objetivo se materializo mediante la creacion de un documento que presenta
la propuesta de comercializacion, destacando las estrategias mas efectivas
para el negocio "UNAS GOTAS DE PUROQ". La interpretacion del
documento se caracteriza por su idoneidad para cualquier audiencia,
empleando un lenguaje escrito natural que facilita su comprensién por

parte de cualquier lector.
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I. RECOMENDACIONES

Considerando las conclusiones planteadas en el anterior punto puedo recomendar

que:

La implementacion del analisis FODA en este proyecto resultdé sumamente
provechosa, dado que se llevd a cabo mediante una entrevista estructurada. Se
sugiere la integracion de dos herramientas interconectadas para lograr resultados
mas detallados y complejos en el andlisis, proporcionando asi una perspectiva mas
completa y analitica. Se recomienda llevar a cabo una entrevista presencial y
personal, ya que esto permite comprender las expresiones faciales, el tono de voz
y otras caracteristicas comunicativas. Esta aproximacion facilita la obtencion de
informacion y contribuye significativamente a la formulacién de conclusiones y
analisis pertinentes

Ademas, es valido afirmar que, al llevar a cabo una encuesta directa con preguntas
cerradas, se logra obtener informacion deseada y de gran valor. Se aconseja cuidar
la formulacion de las preguntas, ya que de ello dependeran los resultados y, en

este contexto, las estrategias a proponer.

En una propuesta de comercializacion, se aconseja emplear un lenguaje mads
natural en lugar de formal, de manera que el lector o receptor del documento
pueda comprender sin confusiones, evitando el uso de términos demasiado
sofisticados. Esto facilitard una aplicacion mas efectiva de la informacion

transmitida.
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K. ANEXOS

Anexo 1. Solicitud de pedido para realizar el TICS.

Pl insTITUTO SUPERIOR
& TECNOLOGICO TENA

o—"
o—

Tena, 10 de enero de 2024

Seilorita

Dayanna Jamilex Cordova Andi

Representante del negocio de licor artesanal “UNAS GOTAS DE PURO"
Presente, -

De mi consideracion:

En mi calidad de estudiante del Instituto Superior Tecnoldgico Tena, expreso a usted un

atento y cordial saludo.

En referencia al contexto de TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR, me permito
solicitar se autorice el uso de su negocio tanto en nombre como como en informacion\
“UNAS GOTAS DE PURO", ademis de la realizacion de una entrevista comprendido el 22 de
noviembre del 2023 mediante via zoom por mi persona el estudiante Cérdova Andi
Anthony Alex, portador de la C.I. 160082473-2, perteneciente a la carrera de Tecnologia en
Administracion, y se encuentra cursando el quinto periedo académico con la finalidad de
obtener informacion relevante para la TIC todo con fines netamente académicos para
plasmarlo de manera escrita en un informe y producto final que servird de ayuda a su

negocio..

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

Est. Cérdova Andi Anthony Alex
C.1. 160082473-2 .
ESTUDIANTE DELINSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

w Www.itstena.edu.ec

o Km 1 1/2 via Archidona

Napo - Ecuador Gestién de Operadicaes Turisticas D 0987664845 B secretar perealDiena edu ec
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Anexo 2. Carta de aceptacion para realizar el TICS

Tena 20 de noviembre del 2023

Para: Anthony Alex Cordova Andi
ESTUDIANTE DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Asunto: Aceptacion de uso del nombre e informacion del negocio de licor artesanal
“UNAS GOTAS DE PURO"

Estimada Est.;

Me complace confirmar la aceptacion de aceptacion de uso del nombre e informacion
del negocio “UNAS GOTAS DE PURO" al estudiante Cérdova Andi Anthony Alex
con el nimero de identificacion 1600824732, para uso con fines netamente académicos
en su TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR.

Con sentimiento de consideracion y estima, suscribo.

Atentamente

Siirt. Dayanna Jamilex Cérdova Andi

NEGOCIO DE LICOR ARTESANAL “UNAS GOTAS DE PURQ"
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Anexo 3. Entrevista

INSTITUTO SUPERIOR
4 i TECNOLOGICO TENA

ENTREVISTA ESTRUCTURA AL PROPIETARIO DEL NEGOCIO INFORMAL
"UNAS GOTAS DE PURO" EN LA CIUDAD DEL TENA

ENTREVISTADO: Srta. Dayanna Cordova

Iz

ADMINISTRACIO|

CARGO: Representante

Estimada saludos cordiales, la presente entrevista tiene como objetivo principal la
recopilacion de informacion relevante e importante acerca de sus Fortalezas-
Oportunidades-Debilidades-Amenazas con la finalidad de “Aplicar nn andlisis FODA
sobre el negocio informal de licor artesanal “UNA GOTA DE PURO” y con esto
plantear estrategias de mejora continua en su negocio en la cuidad de Tena, provincia de
Napo, este documento y demds informacion es con fines estrictamente académicos.

(Cudles considera que son las
principales  fortalezas de la
empresa?

(Como la empresa gestiona y
oplimiza sus recursos financieros?
(Como la marca de la empresa se
diferencia de la competencia?

¢La  empresa ftiene alianzas
estratégicas que le brindan
ventajas compelitivas?

DEBILIDADES

¢Cudles son los mayores desafios
intemos que enfrenta la empresa
en téminos de recursos humanos?
¢(Existen deficiencias en la cadena
de suministro que afectan la
produccion o la entrega de
productos/servicios?

¢La empresa enfrenta problemas
financieros o de gestion de
efectivo que podrian debilitar su
posicion?

¢Existen riesgos de cambios en la

> ¢Cuiles son las amenazas ms

¢Como la empresa se adapta a los
cambios en la tecnologia y la
demanda del consumidor?

¢la empresa estd considerando
expandirse a nuevos mercados
geogréficos?

(Como la empresa aprovecha las
tendencias sociales y culturales
para crear oportunidades de
crecimiento?

demanda del consumidor que
podrian afectar negativamente a la
empresa?

importantes relacionadas con la
competencia en el mercado?
¢Existen riesgos ambientales o
sociales que podrian afectar la
reputacion de la empresa y su
relacion con los clientes?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ADNMINISTRACIO!
Elaboradopor:
ESTUDIANTE
Validado por:
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Anexo 4, Encuestas

(, INSTITUTO SUPERIOR
TEGNOI (‘N.‘.I(:(.J TFNA
ADMINISTRACIOI
ENCUESTAS

TEMA: PROPUESTA DE COMERCIALIZACION DE VENTA DE LICOR
ARTESANAL DE CANA DE AZUCAR DEL NEGOCIO INFORMAL "UNAS
GOTAS DE PURO" EN LA CIUDAD DEL TENA

La presente encuesta tiene como objetivo primordial recopilar informacién fundamental e
importante por parte del consumidor existente y potencial con la finalidad de generar estrategias de
comercializacién para la mejora continua del negocio “UNAS GOTAS DE PURO" en la Ciudad de
TENA.

Identifique su género:
[ o Masculino | o Femenino | o Prefieronodecirlo |

1. A consumldo licor artesanal mayormente conocido en la cludad de Tena como
“PURO":
[ o si | o No ]

2. !Aque usos le da usted al licor artesanal o PURO?

o Bebida  alcohdlica o Bebida  alcohdlica o Remedios
Pura preparada Tradicionales

3. (Genera confianza al consumlidor el que las botellas de puro tengan su etiquetade de
presentacién correspondiente?
o] o o [+] o]

Muy Importante Importante Neutral No es [ No es muy
importante Importante

4. (Estarfa de acuerdo que el producto del Puro tenga su debido registro sanltarlo para

la venta?
o Q o o] o
Totalmente de | De acuerdo Neutral [ No estoy de | Totalmente no estoy
acuerdo acuerdo de acuerdo

5. iCon qué frecuencla consume usted este producto en sus distintas presentaclones y

usos?
o o o o o
Muy Frecuentem Ocasional | Raramente Nunca
Frecuentemente ente mente

6. {Conque preclos usted adqulere normalmente este producto de otros proveedores?

Hilt=250ml ¥ Lt=500ml 1Lt = 1000 | 5Lt=5000 ml 20 Lt = 20000 ml
ml
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coma coatacto de compras emergentes del profducto?
e i (A (A "
Moy Frpsitante lipoitante Neutrd) No "
} Importante

7. dConsMdera usted lmportante las tafetan de presentactdn del praveedor do Puro

£

THOMINIS TR AICIO))

IR (UL

40,00

A

o
No Ll
Impartante

muy

8. {Dstaria de acuerdo en que luego de la compra del producto mayor de $5,00 le den

una lactura o Nota de venta que respalde wu compra?

1

o \J Al
Totlmente No  estoy
dvendy acuerdo

9. (Dstania de acuerdo en que se Implementara medio de p

o

de | D¢ diuerdn Neutral e

[A)
Totalmente no estoy
de acuerdo
agoy electrdnicos en

mementos que no se posea dinero fisico, pero sibancarlo?
o I e o o o =
Totalmente de | De peuerdo Neutral | No  estoy  de | Totalmente no estoy
2cuerdd acuerdo de acuerdo

10. ¢Por cudl de estos medios digitales estarla dispuesto a pagar el producto?

o PagodeUna | o Tamferencias  del o Tanslerencias  de
Banco de Pichincha Otros  bancos o
Cooperativas

GRACIAS POR SU COLARORACION
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