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A. TITULO

PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA VENTA DEL
CHOCOLATE ARTESANAL DEL EMPRENDIMIENTO “KAMPIK

CHOCOLATE” DE LA COMUNIDAD SANTA RITA DEL CANTON
ARCHIDONA.




RESUMEN

Dentro del Trabajo de Integracién Curricular se ha encontrado la problemaética de
que el emprendimiento “Kampik Chocolate” no tiene el nivel de venta deseado ni
el reconocimiento del producto, para esto se ha utilizado herramientas de basqueda
implementando el andlisis situacional tanto interna y externa mediante el analisis
FODA vy las estrategias de las 4P mix a través de una metodologia de observacién
donde se acudié al lugar de estudio, para realizar las estrategias de mejora continua
donde se aplico una encuesta en el cantén Archidoné con una poblacién total de
30.488 habitantes de las cuales se tomd una muestra a la parroquia Archidona que
cuenta con una poblacion de 15.316, mediante el muestreo respectivo se calculd
que las encuestas seran dirigidas a 375 personas para el respectivo analisis de datos
usando el enfoque cuantitativo y cualitativo, ademas para dar con el cumplimiento
del objetivo se realizd diseflar una propuesta de comercializacion que se podra
aplicar en el emprendimiento mediante alianzas con centros de turismo
comunitario, participacién en ferias, la creacidon de una fanpage, v un sitio web en
Google sites para que el producto sea reconocido a nivel local y que el crecimiento

de ventas del producto tenga un nivel deseado por el propietario del negocio.

Palabras clave: FODA, Encuesta, Enfoque, Propuesta, Comercializacion,

Reconocimiento, Estrategias, Chocolate, Emprendimiento




ABSTRACT

Within the Curricular Integration Work we have found the problem that the
enterprise “Kampik Chocolate” does not have the desired level of sales or product
recognition, for this we have used search tools implementing the situational analysis
both internal and external through SWOT analysis and strategies of the 4P mix
through a methodology of observation where we went to the place of study, to make
continuous improvement strategies where a survey was applied in the canton
Archidona with a total population of 30. 488 inhabitants of which a sample was
taken from the Archidona city with a population of 15,316. 316, by means of the
respective sampling it was calculated that the surveys will be directed to 375 people
for the respective data analysis using the quantitative and qualitative approach, in
addition to give with the fulfillment of the objective was made to design a marketing
proposal that can be applied in the venture through alliances with community
tourism centers, participation in fairs, the creation of a fanpage, and a website on
Google sites so that the product is recognized locally and that the growth of sales

of the product has a desired level by the owner of the business.

Key words: SWOT, Survey, Approach, Proposal, Commercialization,

Recognition, Strategies, Chocolate, Entrepreneurship.
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B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

Segtn Quintero & Diaz Morales (2004), menciona que el comercio mundial
de productos primarios como los granos de cacao desempefia un papel clave en las
economias de los paises menos desarrollados. Estos productos son la base para la
elaboracion de productos. finales que satisfagan las necesidades alimentarias y
energéticas de las personas. Por lo tanto, es esencial garantizar el comercio justo y
equitativo de estos productos para promover el desarrollo sostenible y el bienestar

de las comunidades locales.

El cacao aporta importantes beneficios a la salud, es considerado un
“superalimento” porque contiene mas de 50 nutrientes y componentes bioactivos
como los polifenoles, que tienen propiedades antioxidantes y antiinflamatorias.
Ademis, aporta energia, contribuye a mantener el peso ideal o mejora el estado de

animo (EL UNIVERSO, 2019).

Se menciona que es muy popular que personas del mundo sepan que el
chocolate més fino del mundo es procedente de la Amazonia ecuatoriana. Pues si,
justamente el cacao un fruto que por afios ha dado sustento a las familias
amazodnicas, especialmente de Napo, el chocolate es un producto relacionado
estrechamente a la tierra y a aquellos hombres que cultivan el cacao empleado en
su elaboracion. Por ello, la empresa chocolatera Pacari se ha aliado a la comunidad
Santa Rita (Napo) para invitar al piblico a conocer mas sobre este delicado proceso.
La comunidad se dedica en el 80% a la siembra y cosecha de cacao, llegando a
producir al afio cuatro toneladas de la conocida “pepa de oro” (EL UNIVERSO,
2019).

2.2 Actualidad

En la actualidad existen cambios continuos en el mercado, una de ellas es el
avance de la tecnologia de diferentes negocios que han optado por innovar en

plataformas digitales y esto conlleva que sea mas complicada la comercializacion




de pequefios emprendimientos, a pesar de tener complicaciones los
emprendimientos siguen en pie de lucha para poder vender sus productos

artesanales.

La comunidad Santa Rita conocida actualmente como el pueblo del cacao y
chocolate, es uno de los sectores donde se extrae el cacao fino de aroma con el que
varias empresas nacionales y extranjeras estin elaborando y exhibiendo los mejores

productos de chocolate.

2.3  Importancia

El emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del
canton Archidona actualmente no estd obteniendo el nivel de venta deseado ni el
reconocimiento en el mercado, esto se debe a que no cuenta con estrategias de
comercializacién que le permiten incrementar sus ventas y dar a conocer su

producto de manera mas amplia.

La falta de visibilidad y el reconocimiento del producto “Kampik
Chocolate” en el mercado, no cuenta con una estrategia de comercializacion
adecuada para llegar a un ptiblico objetivo y que pueda aumentar la demanda del
producto, de la misma manera se ha observado una baja presencia en plataformas
digitales y en la publicidad del producto, lo que dificulta su posicionamiento en el
mercado y la captacién de nuevos clientes, también es necesario mejorar la
distribucién y la disponibilidad del producto en puntos de ventas estratégicos para

aumentar su alcance y llegar a un mayor nimero de consumidores.

2.4  Presentacién del problema de investigaciéon a responder

El arbol de problema es una técnica participativa que ayuda a desarrollar
ideas creativas para identificar el problema y organizar la informacion recolectada,
generando un modelo de relaciones causales que lo explican. Esta técnica facilita la
identificacién y organizaciéon de las causas y consecuencias de un problema

(Martinez & Fernandez, 2008).




En este trabajo de investigaciéon resulta imperativo abordar de manera
exhaustiva la problemética en cuestién, con el fin de comprender a fondo el
problema central. Para ello se comenzard por definir el arbol de problema y
representarlo graficamente como una herramienta fundamental en la identificacién

y andlisis de la causa y efecto.

En la comunidad Santa Rita perteneciente al cantén Archidona estd ubicado
el emprendimiento “Kampik Chocolate” que actualmente no estd obteniendo el
nivel de venta deseado ni el reconocimiento en el mercado, esto se debe a que no
cuenta con estrategias de comercializacién que le permiten incrementar sus ventas

y dar a conocer su producto de manera mas amplia.

En el emprendimiento “Kampik Chocolate” se implementaran estrategias de
comercializacidn para garantizar la mejora continua, de esta manera se abordara
unos de los desafios principales del negocio lo cual es la falta de visibilidad y
reconocimiento del producto, lo que afecta de manera directa a la venta del

producto.

Figura 1: Arbol de problemas

A Falta. . Baja participacion Ausencia de
promocion en eventos estrategias
del promocionales comerciales

producto

PROBLEMA
PRINCIPAL

Poca comercializacion de productos del
emprendimiento “Kampik Chocolate”

3 Falta de Escasa
CAUSA Nivel de venta e
reconocimiento entrega de
no deseado ; o
en el mercado informacion

Elaborado por: Seina Andy - Kely Grefa (2024)




Se presentara un plan de comercializacién al - propietario del
emprendimiento “Kampik Chocolate” como una estrategia que permitird el ajuste
en las necesidades del negocio, donde estas propuestas ayuden a aumentar las
ventas y el reconocimiento del producto, esto implicaria implementar acciones
como la creacion de una pagina web, presencia en redes sociales, participacion en
ferias y eventos locales, entre otras estrategias que permitan llegar a un mayor

publico objetivo.

Campo: Administrativo

Area: Aseguramiento de la Calidad de las Empresas ptiblicas y privadas.

Aspecto: Plan de comercializacién

Sector: Comercial

2.5  Delimitaciéon

La delimitacién en un trabajo de investigacion se refiere a la definicion clara
y precisa del alcance del estudio, es decir, los limites geograficos, temporales,
conceptuales y metodoldgicos que guian la investigacion. Este proceso es crucial
porque permite enfocar el estudio en un tema especifico, evitando que el alcance
sea demasiado amplio o disperso, lo que podria dificultar la obtencién de resultados

significativos.

Al delimitar un estudio, el investigador establece los pardmetros dentro de
los cuales se desarrollard la investigacion, identificando qué aspectos seran
incluidos y cudles quedaran fuera. Esto no solo facilita la organizacién del trabajo,
sino que también contribuye a la claridad y precision en la exposicién de los

resultados.

Como menciona Sampieri et al (2014), “la delimitacion de la investigacion
establece los limites dentro de los cuales el problema sera estudiado, lo que permite
una mayor precision en la definicién de los objetivos y en la interpretacion de los

resultados” (pag. 56).




2.5.1 Delimitacién Espacial
Provincia: Napo
Cantén: Archidona
Ciudad: Archidona
Parroquia: Archidona
Barrio / Comunidad: Santa Rita

Asociacién, empresa, emprendimiento: “Kampik Chocolate”

2.5.2 Temporal Delimitacion

Fl trabajo de investigacion se desarrolld en el ciclo académico 2024 IS

2.6  Beneficiarios

Los beneficiarios son personas o entidades que reciben o se ven favorecidas
por algtn tipo de ayuda, recurso o respaldo. Esto puede incluir dinero, servicios,
apoyo emocional o cualquier otra forma de asistencia en si son destinatarios de algo
que se les proporciona para mejorar la situacion del beneficiario o satisfacer una

necesidad.

“El beneficiario es aquella persona natural o juridica a la cual se le transfiere
un bien o determinadas facultades sobre un activo. Esto, con base en un documento

con sustento legal” (Westreicher, 2021).

2.6.1 Directos

El beneficiario directo es el Tnlgo. Edgar Andy, propietario del
emprendimiento “Kampik Chocolate” que se encuentra ubicado en la comunidad

Santa Rita del cantéon Archidona perteneciente a la provincia de Napo.

2.6.2 Indirectos
Los beneficiaros indirectos abarca a los clientes o consumidores del

chocolate artesanal del emprendimiento “Kampik Chocolate”.




C. OBJETIVOS

En el trabajo de titulacion los objetivos sirven como una guia clara que define
lo que se quiere lograr con la investigacion o proyecto, ayudan a enfocar el trabajo
estableciendo metas especificas que orientan a alcanzar lo establecido dentro de un
estudio ademds permite evaluar el éxito del trabajo final del proceso, ya que se
puede verificar si se cumplieron o no los objetivos planteados en si los objetivos
son fundamentales para dar direccidn, claridad y propoésito a cualquier trabajo

académico.

3.1 Objetivo General

Desarrollar una propuesta de comercializacién para la venta de chocolate artesanal
del emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del cantén

Archidona para el incremento de ventas y reconocimiento del producto.

3.2  Objetivos Especificos

e Aplicar un analisis situacional del emprendimiento “Kampik Chocolate” de
la comunidad Santa Rita del cantén Archidona.

e Seleccionar estrategias de comercializacion para la mejora continua del
emprendimiento “Kampik Chocolate™.

e Diseflar una propuesta de comercializacion para el emprendimiento
“Kampik Chocolate” para el incremento de ventas y reconocimiento del

producto.




D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Las asignaturas cursadas a lo largo de la carrera no solo dotan a los estudiantes de
conocimientos especializados, sino que también desarrollan las competencias necesarias para
abordar de manera efectiva los retos que plantea la elaboracién de un trabajo de titulacién. Estos
conocimientos y habilidades son fundamentales para la creacién de propuestas innovadoras y

soluciones viables en el contexto del proyecto de titulacion.

El disefio curricular de las asignaturas no es un proceso aislado, sino que esta intimamente
ligado a los planes estratégicos de desarrollo institucional. Las asignaturas proporcionan la
formacién necesaria para que los estudiantes puedan contribuir a los objetivos estratégicos de
la institucién, tanto durante su formacién como después de graduarse, asegurando que la
institucién cumpla con su mision de generar profesionales competentes y comprometidos con

el desarrollo de la sociedad.
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

El marco teodrico es la parte de la base conceptual que guia la
investigacion y que establece las relaciones entre las variables que se van a estudiar,
en el marco tedrico se revisan y se analizan las teorias, modelos, enfoques y
conceptos relevantes para el estudio, con el fin de entender el problema de
investigacion desde una perspectiva tedrica y contextualizacién dentro del campo
de conocimiento correspondiente. El marco tedrico es esencial en una investigacion
0 proyecto, ya que proporciona una base sélida de conocimiento que comprender el

problema de investigaciéon donde n

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

jerarquizacién de variables que se presenta en la Figura 1.

Figura 2: Jerarquizacion de Variable

Estrategias Canales de
de ks comerciali

comerciali zacion

zacion
Estrategias
Mercado 4P

o Plan de
AnaI.ISIS comerciali

situacional zacion

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa
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5.1 Analisis Situacional

El andlisis situacional es un estudio que se realiza con la finalidad de
conocer ¢cOmo se encuentra la empresa en un momento determinado, para ello se
analiza el entorno interno y externo en el que se desenvuelve, para realizar este
andlisis es necesario contar con datos pasados, presentes y futuros, estos datos son
muy importantes, puesto que pueden servir la base para poder seguir con el
desarrollo del proceso de la planificacién estratégica correspondiente (Quiroa,

2020).

El andlisis situacional proporciona un proceso sistematico que permite la
evaluacidén y comprension del entorno en la que una organizacion se encuentra, asf
como identificar las oportunidades y amenazas que le afectan, este analisis se basa
en la recopilacién de informacién sobre los factores internos o externos que pueden
influir en la buena toma de decisiones de la situacién actual y futura del

emprendimiento.

5.1.1 Importancia

El analisis situacional permite conocer el como se encuentra la empresa en
el momento actual y qué acciones se deben tomar para seguir creciendo en el

mercado y determinar qué estrategias se deben poner en practica.

La importancia del analisis situacional en cualquier organizacién ya que nos
proporciona una comprension detalla del entorno en el que opera la empresa, al
comprender la situacién actual de la empresa sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas se pueden identificar los desafios que enfrente la

empresa.

Este anélisis permite a la empresa anticipar cambios en el mercado y en el
entorno competitivo, ademés brinda informacién valiosa para la toma de decisiones
estratégicas que ayudan a la empresa a identificar las areas en las que pueden

mejorar su rendimiento y obtener ventajas en ventas.
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5.1.2 Mercado

El mercado es un espacio fisico o virtual en el que se realizan intercambios
de bienes, servicios y activos liquidos por dinero. El intercambio se da entre
compradores y vendedores que pueden interactuar de manera directa o a través de
Instituciones o plataformas. Es un proceso en el que tanto el vendedor como el

comprador obtienen algin beneficio (De Azkue, 2023)

El mercado es un espacio o lugar donde existen intercambios de bienes y
servicios entre compradores y vendedores con el objetivo de establecer un precio
justo y satisfacer las necesidades de las pérsonas ademds en este espacio se
establecen las reglas de la oferta y demanda para regular el intercambio de

productos.

Tradicionalmente el mercado es un lugar donde cambian bienes y servicios
entre oferentes y demandantes, pero con la llegada de la tecnologia hubo cambios
y ahora en la actualidad ya no necesitan un espacio fisico, se usan las paginas web,
redes sociales para comprar y vender productos a esto se le conoce como

innovacion.

5.1.2.1 Importancia

Elmercado es de suma importancia en cualquier economia ya que es el lugar
donde se encuentran la oferta y demanda de bienes y servicios, a través del mercado
se establecen los precios de los diferentes productos donde se generan
oportunidades de negocio y se facilita el intercambio de bienes entre competidores

y vendedores.

En la economia el mercado es un indicador clave ya que la actividad y el
comportamiento de los actores reflejan tendencias econdémicas y sociales ya que
fomentan la competencia, la innovacién y la calidad en la produccién de bienes y

servicios.

Un mercado es fundamental para el funcionamiento econémico mediante

bienes o servicios que establecen precios y generan oportunidades de negocio que
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contribuyen al crecimiento de distintas empresas o emprendimientos que se estin

creando en diferentes lugares.

5.1.3. Estrategias de comercializacion

Las estrategias de comercializacion, también conocidas como estrategias de
mercadeo, consisten en acciones estructuradas y completamente planeadas que se
llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos relacionados con la
mercadotecnia, tales como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o

lograr una mayor participacion en el mercado (Arechavaleta Vazquez, 2015).

A una estrategia de comercializacién lo conocemos como un plan detallado que una
empresa disefia para promocionar, vender y distribuir sus productos o servicios una
manera mas efectiva, en esta estrategia se incluyen diversas variedades como la
segmentacion de mercado, definicidn de objetivos, la fijacién de precios, seleccidon

de canales de distribucién y la promocién de la marca.

5.1.3.1 Importancia

La importancia de la estrategia de comercializacion es fundamental para el
éxito de cualquier empresa, organizacién y emprendimiento, al momento de que
una estrategia esté bien disefiada y ejecutada, esta puede ayudar a un
emprendimiento a diferenciarse de la competencia para llegar a un piblico objetivo
de manera eficiente en el proceso de aumentar las ventas y generar lealtad de los

clientes para lograr un crecimiento econémico del emprendimiento.

Esta estrategia de comercializacién es una herramienta esencial para
cualquier emprendimiento que desee ser competitiva en el mercado para asi

alcanzar los objetivos planteados en el negocio.
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5.2 Canales de comercializacion

Los canales de distribucién estdn definidos por las diferentes fases o etapas
por las que un producto pasa, de modo que su propiedad va pasando de unas manos

a otras. Desde el fabricante al consumidor o usuario final (Sanchez Galdn, 2015).

Los canales de distribucion son las distintas formas en las que un producto
o servicio llega desde el productor hasta el consumidor final que son los clientes,
estos canales pueden ser directos es decir cuando el fabricante vende directamente
a los consumidores o a su vez indirectos los cual se utilizan intermediarios como
mayoristas, minoristas o distribuciones para llevar el producto al mercado, estos
canales son fundamentales en la cadena de suministro y en la estrategia de
marketing de una empresa u emprendimiento ya que determinan cémo y donde se

comercializa el producto a vender.

5.2.1 Importancia

El canal de comercializacion es importante por ser un aspecto clave en la
estrategia para el emprendimiento ya que influyen de manera significativa en el
alcance, la eficiencia y la competitividad del negocio en el mercado, lo importante
de este detalle es dedicar tiempo y recursos al momento de desarrollar estrategias
de distribucion adecuada para el cumplimiento de los objetivos y necesidades que

tiene el emprendimiento.

Un canal de distribucién permite satisfacer una necesidad del cliente
mediante la disposicion de un producto, acortando las distancias y disminuyendo
los tiempos de respuestas, ademds ejerce una influencia directa en la fijacidén de
precios para los productos a comercializar. En un emprendimiento estos canales son
fundamentales para marcar la diferencia entre el éxito y fracaso de un negocio

mediante una buena estrategia de comercializacion.
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5.2.2 KEstrategia 4 P

El concepto “las 4P’s del marketing” se utiliza para definir a una de las
estrategias mds conocidas y aplicadas en este ambito, que consiste en analizar los 4
elementos fundamentales: el producto, el precio, el punto de venta y la promocién

(Ranis Franquet, 2017).

Las 4P’s del marketing

e Producto: Se refiere a las caracteristicas y beneficios del producto o
servicio que la empresa ofrece.
¢ Precio: Es el valor monetario que se asigna al producto o servicio, teniendo
en cuenta factores como los costos de produccidn, la competencia y la
percepcion de valor por parte del cliente.
e Plaza: Se refiere a la distribucion y canales de venta a través de los cuales
.se llega a los clientes, asegurando que el producto esté disponible en el
momento y lugar adecuado.
e Promocién: Son las acciones de comunicacién y marketing que se realizan
para dar a conocer el producto o servicio y persuadir a los clientes a

comprarlo.

La estrategia de las 4P’s se refiere a que busca integrar de manera efectiva estas
variables para crear una propuesta de valor que sea més atractiva para los clientes

y que genere ventas exitosas para el crecimiento del emprendimiento.
5.2.2.1 Importancia

Las estrategias de las 4P’s (producto, precio, plaza y promocion) son muy
fundamentales para el éxito de cualquier empresa, organizaciéon u emprendimiento
ya que permiten satisfacer las necesidades y deseos de los clientes de manera
eficiente y efectiva, diferencidndome de la competencia, maximizando la
rentabilidad y crear el valor para el cliente en el mercado, por lo tanto es importante
que los emprendimientos dediquen tiempo y recursos a desarrollar e implementar

estrategias efectivas en torno a las 4P’s.
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Las estrategias son importantes por estos motivos:

Laidentificacion de las necesidades se refiere a que permiten a los emprendimientos
a identificar las necesidades y preferencias de los consumidores, lo que les ayuda a

desarrollar productos y servicios que satisfagan las demandas de manera efectiva.

Diferenciacion ayuda a la empresa a diferenciarse de la competencia ya sea a través

de la calidad, precio y la distribucién del producto.

Rentabilidad de los negocios que pueden fijar precios que les permitan obtener
beneficios, gestionar eficazmente la distribucién y promocion de los productos y

asegurarse de que estan ofreciendo un valor agregado a su cliente.

Creacion del valor de estas estrategias se centran en satisfacer las necesidades y
deseos de los clientes, lo que ayuda a crear una experiencia positiva y a construir

relaciones sélidas con los consumidores del producto.

5.2.3 Plan de comercializacion

Se entiende por plan de comercializacion un documento escrito en el cual se
desarrollan los planes o proyectos comerciales a realizar en una empresa durante un
periodo de tiempo determinado. Habitualmente se realiza un plan anual de
marketing en el que las empresas desarrollan las estrategias para ese ejercicio

(Gonzéles , 2023).
,Como hacer un plan de comercializacién?

El cémo realizar un plan de comercializacion va a depender de la empresa, de los
productos o del sector en el que se encuentre. No obstante, pueden darse unas pautas

generales a la hora de realizar el disefio de un plan de comercializacion.

e Visién general: Llamamos vision general a una definicién, lo maés
exhaustiva y breve posible, del negocio y del mercado o grupo objetivo al
que se quiere llegar.

¢ Objetivos del plan de comercializacion: Se trata de definir los objetivos a
corto y largo plazo, tanto desde un punto de vista cuantitativo como

cualitativo.
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e Analisis de los clientes: En cualquier plan de comercializacidon resulta
fundamental el andlisis del cliente, ya que los clientes son quienes
mantienen viva la empresa. Por ello, habran de especificarse los tipos de
clientes o los nichos de mercado a los que se dirige cada producto o servicio.

e El producto o servicio: En relacion al producto o servicio resulta
fundamental el andlisis DAFO, que trata de determinar las debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades que representan cada uno de los
productos o servicios de la empresa, como el externo del mercado, y siempre
para comparar los productos o servicios de la empresa con los de las

competencias. Y asi, poder diferenciarlos.

El plan de comercializacion es un documento que detalla las estrategias y
tacticas que una empresa utilizard para promocionar y vender sus productos o
servicios, este plan incluye andlisis de mercado, definicion de publico objetivo,
eleccién de canales de distribucion, planificacién de actividades de promocioén y

publicidad.

5.2.3.1 Impeortancia

El plan de comercializacidon es fundamental para el éxito de cualquier
emprendimiento ya que se encarga de definir la estrategia de marketing y ventas,
ayuda a definir objetivos, identificar el publico objetivo, mejorar la gestion de
ventas y medir el rendimiento de las acciones implementadas, todo esto contribuye
al crecimiento y éxito del cualquier emprendimiento que ingrese al mercada para

ofrecer sus productos como servicios.

Definir objetivos y ventas que permite establecer objetivos claros y
medibles, esto ayuda a enfocar los esfuerzos y recursos en las acciones al

crecimiento del negocio.

Identifica al publico objetivo mediante la realizacién de un andlisis detallado
del mercado y se identifica al pliblico objetivo al cual desea llegar, esto ayuda a
disefiar estrategias de marketing personalizadas que sean efectivas para atraer a los

clientes.
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5.3  Marco Legal

Segin la CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR (2018)
Seccion octava Trabajo y Seguridad Social

Art.33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente
de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido

o aceptado.
Seccion segunda Jovenes

Art.39.- El Estado garantizard los derechos de las jovenes y los jovenes, y
promovera su efectivo ejercicio a través de politicas y programas, instituciones y
recursos que aseguren y mantengan de modo permanente su participacion e

inclusioén en todos los d&mbitos, en particular en los espacios del poder puablico.

El Estado reconocerd a las jovenes y los jovenes como actores estratégicos del
desarrollo del pais, y les garantizard la educacion, salud, vivienda, recreaciodn,
deporte, tiempo libre, libertad de expresion y asociacion. El Estado fomentard su
incorporacion al trabajo en condiciones justas y dignas, con énfasis en la
capacitacién, la garantia de acceso al primer empleo y la promociéon de sus

habilidades de emprendimiento.
Seccidn novena Personas usuarias y consumidoras

Art.52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de dptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como una informacion precisa y no engafiosa

sobre su contenido y caracteristicas.

La Ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracién de
estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcidn de los servicios publicos que no

fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.
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Seccidn séptima Politica comercial
Art.304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:

1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del
objetivo estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar
la insercion estratégica del pais en la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccién nacionales.

4. Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, vy se
reduzcan las desigualdades internas.

5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.

6. Evitar las practicas monopdlicas y oligopdlicas, particularmente en el sector

privado, y otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

Capitulo 6 Trabajo y Produccion Seccidon primera Formas de organizacion de la

produccién y su gestién

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacién de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autdnomas y mixtas.

El Estado promoverd las formas de produccidon que aseguren el buen vivir de la
poblacion y desincentivard aquellas que atenten contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentard la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una

activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de produccion se

estimulard una gestion participativa, transparente y eficiente.

La produccidn, en cualquiera de sus formas, se sujetard a principios y normas de
calidad, sostenibilidad, productividad sistematica, valoracion del trabajo y

eficiencia econdémica y social.
Seccidn quinta Intercambios econdmicos y comercio justo

Art. 335.- El Estado regulard, controlara e intervendra, cuando sea necesario, en los

intercambios y transacciones econdmicas; y sancionard la explotacidén, usura,
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acaparamiento, simulacion, intermediacion especulativa de los bienes y servicios,
asi como toda forma de perjuicio a los derechos econdémicos y a los bienes ptblicos

y colectivos.

El Estado definird una politica de precios orientada a proteger la produccién
nacional, establecerd los mecanismos de sancidén para evitar cualquier préactica de
monopolio y oligopolio privados, o de abuso de posicién de dominio en el mercado

y otras practicas de competencia desleal.

Art. 336.- El Estado impulsara y velard por el comercio justo como medio de acceso
a bienes y servicios de calidad, que minimice las distorsiones de la intermediacion

y promueva la sustentabilidad.

El Estado asegurard la transparencia y eficiencia en los mercados y fomentara la
competencia en igualdad de condiciones y oportunidades, lo que se definird

mediante ley.
Seglin la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién
Capitulo primero Disposiciones Fundamentales

Art. 1.- Objeto y ambito. — La presente Ley tiene por objeto establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacién y el desarrollo
tecnolégico, promoviendo la cultura emprendedora e implementado nuevas
modalidades societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema

emprendedor.

El ambito de esta ley se circunscribe a todas las actividades de caracter pablico o
privado, vinculadas con el desarrollo del emprendimiento y la innovacién, en el
marco de las diversas formas de economia publica, privada, mixta, popular y

solidaria, cooperativista, asociativa, comunitaria y artesanal.

El 4mbito de esta ley se circunscribe a todas las actividades de caracter publico o
privado, vinculadas con el desarrollo del emprendimiento y la innovacidén, en el
marco de las diversas formas de economia ptblica, privada, mixta, popular y

solidaria, cooperativista, asociativa, comunitaria y artesanal.
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Art.2.- Objetivos de la ley. - Son objetivos de esta Ley los siguientes:

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

b) Facilitar la creacidn, operacion y liquidacién de emprendimientos;

¢) Fomentar la eficiencia y competitividad de emprendedores;

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

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

f) Impulsar la innovacién en el desarrollo productivo.

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

siguientes definiciones:

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

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

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

4. Ecosistema emprendedor. — Es todo el entorno que facilita, incluye y
fomenta el desarrollo de empresas y proyectos en un lugar determinado.

5. Cultura emprendedora. — Es el conjunto de cualidades, conocimientos y
habilidades necesarias que posee una persona para gestionar un

emprendimiento.
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5.4  Marco Conceptual
Analisis Situacional: Proceso de recopilar y analizar datos pasados y presentes

para elaborar un plan para el futuro.
Consumidores: Que consume bienes y productos en una sociedad de mercado.

Artesanal: Todo aquel producto que es elaborado a través de técnicas tradicionales

0 manuales, sin que intervenga un proceso industrial.

Mercado: Espacio fisico o virtual en el cual se lleva a cabo transacciones de compra

y venta de bienes y servicios entre compradores y vendedores.

Chocolate: Es el alimento que se obtiene mezclando azticar con dos productos que

derivan de la manipulacion de las semillas de cacao.

Comercializacion: Es el conjunto de actividades desarrolladas para facilitar la

venta y/o conseguir que el producto llegue finalmente al consumidor.
Estrategia: Es el plan de accidn que se disefia para poder alcanzar una meta.

Marketing: Conjunto de acciones destinadas a crear y comunicar el valor de una

marca, satisfaciendo las necesidades de los consumidores para mejorar las ventas.
Producto: Es el bien o servicio obtenido al final de la cadena productiva.

Plaza: Se entiende como la forma en la cual un bien o servicio llegard de una

empresa a las manos del consumidor final.

Precio: Es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u otro objetivo.

Suele ser una cantidad monetaria.
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F. METODOLOGIA

Como metodologia de la investigacion se denomina al conjunto de
procedimientos y téenicas que se aplican de manera ordenada y sistemadtica en la
realizacion de un estudio. En un proceso de investigacion, la metodologia es una de
las etapas en que se divide la realizacion de un trabajo. En ella, el investigador o los
investigadores deciden el conjunto de técnicas y métodos que emplearan para llevar

a cabo las tareas vinculadas a la investigacién (Coelho, 2020).

La metodologia de investigacion se puede definir como la descripcidn, el
andlisis y la valoracion critica de los métodos de investigacion. Es el instrumento
que enlaza el sujeto con el objeto de la investigacidn, sin la metodologia es casi
imposible llegar a la légica que conduce al conocimiento cientifico (Ramos

Chagoya, 2018).

La metodologia de la investigacién es el proceso que se sigue para llevar a
cabo un estudio de manera ordenada lo cual involucra la planificacion, la

recopilacién y andlisis de datos y la interpretacion de resultados.

La investigacion se divide en varias etapas, la primera de ellas consiste en
definir y delimitar el tema de estudio, posteriormente se plantea el problema a
investigar mediante la justificacion de la importancia de realizar la investigacion
para establecer los objetivos de la investigacidn que se pretende alcanzar con la

misma, como primera fase.

La segunda fase se centra en los detalles de los tipos de investigacion, el
disefio de la identificacion de la poblacion y la muestra, descripcion técnica e
instrumentos, andlisis de datos y plan de comercializacion del emprendimiento

“Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del cantén Archidona.
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6.1  Materiales y equipos

Tabla 2: Materiales y equipos-

Recursos — Humanos

Planificacion y optimizacion de

recurso

Investigadores
Propietario del emprendimiento

“Kampik Chocolate”

Desarrolla la planificacién de los
procesos segun los  pardmetros

establecidos.

Recursos Economicos

Planificacion y optimizacion de

recurso

Movilizacién
Copias
Impresiones

Alimentacion

Plantean la hoja de ruta diaria que se
visitd al emprendimiento “Kampik

Chocolate”

Recursos Fisicos

Planificacion y optimizacion de

recurso

Encuestas
Computador
Celular
Libreta
Boligrafo

Flash memory

Disponen de material de apoyo, laptop,

libreta de apuntes entre otros.

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa
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Tabla 3:Presupuestos

Cantidad  Unidad Detalle St o
200 Horas Internet 0,80 160,00
180  Hojas g/ffesmes 0,10 18,00
180 Hojas iﬂ%ﬁesmes a 0.25 45,00

1 Unidad Empastado 30,00 30,00

1 Unidad Flash memory 8,00 8,00
7 Almuerzos Alimentacién 3,00 21,00
14 Pasajes Movilizacion 2,00 28,00
Subtotal 310,00

Imprevistos (10%) 31,00

Total 341,00

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa
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6.2  Ubicacién del Area de estudio

La ubicacién geografica de la investigacion que es en la comunidad Santa Rita en

el emprendimiento “Kampik Chocolate” en el cantén Archidona provincia de Napo.

Figura 3: Mapa satelital de la comunidad Santa Rita

@' cabaiias Yaku Kawsay

SANTA RITA
ARCHIDONA NAPO..

nidad Santa Rita , i‘

Fuente: Google Maps afio 2024

6.3 Metodologia de investigacién

Se dice que el método de investigacién se utiliza para recopilar datos y
obtener informacidn necesaria de un tema especifico, estos métodos permiten a los
investigadores obtener datos de manera sistemética y objetiva con el fin de analizar
e interpretarlos para llegar a conclusiones basadas en evidencia. El método de
investigacion solo se utiliza para fines cientificos o para ayudar a resolver
problemas de la vida cotidiana, cuando hablamos de método se refiere al camino
que sigue para lograr algo, conseguir un objetivo resolver problemas por ellos se

menciona que esta investigacion parte de la descripcidn del método deductivo.
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6.3.1 Método deductivo

Seglin Julidn Pérez y Maria Merino (2021) mencionan que “el método
deductivo es un método cientifico que considera que la conclusion se halla implicita
dentro de las premisas. Esto quiere decir que las conclusiones son una consecuencia
necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan verdaderas y el
razonamiento deductivo tiene validez, no hay forma de que la conclusién no sea

verdadera.

El método deductivo es el proceso de razonamiento 16gico que parte de
premisas generales para llegar a conclusiones especificas, en este método se utiliza
la 16gica para demostrar la veracidad de afirmaciones en si este método va de lo

general a lo particular.

Para un mejor entendimiento se muestra un ejemplo del método que

partimos de la siguiente premisa.

Todas las empresas, locales comerciales, emprendimientos deben tener un

plan de comercializacidn.
Segunda premisa

El emprendimiento “Kampik Chocolate” no cuenta con un plan de

comercializacion.
Conclusion

“Kampik Chocolate” es un emprendimiento que no cuenta con un plan de

comercializacién para mejorar sus ventas.

El presente ejemplo se puede visualizar que se utiliza la 16gica y el
pensamiento racional del investigador, lo cual parte de una premisa esto quiere decir
que es un método directo y que llega a una conclusidn, ya que no requiere de otra

premisa que le sirva de comparacion.
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6.3.2 Método descriptivo

Se menciona que en muchas investigaciones se requiere de un estudio al
método cientifico, uno de estos estudios corresponde al método descriptivo en el

que se evaltan poblaciones o situaciones en particular.

Segiin Blanca Espada (2021) afirma que “a diferencia del método
exploratorio, el método descriptivo es concluyenté. Esto significa que recopila
datos cuantificables que se pueden analizar con fines estadisticos en una poblacién
objetivo. Este tipo de estudio tiene, por tanto, la forma de preguntas cerradas, lo que
limita las posibilidades de obtener informacion exclusiva. Sin embargo, si se utiliza
correctamente, puede . permitir que una organizaciéon defina y mida con mayor
precision la importancia de un elemento en relacién con un grupo de participantes

y la poblacién que representa”.

Unos de los ejemplos mas claros que existe es la encuesta online que es el
método mas utilizado por la organizaciones, empresas y emprendimientos que se
utiliza para identificar y medir el impacto de una opinidn, actitud o comportamiento

dentro de un grupo objetivo sobre un tema determinado.

Al definir los objetivos investigados permitié describir el proceso 16gico y
metodologico de cada uno de ellos, apoyandonos de otros métodos cientificos
recomendados y la utilizacién de herramientas de andlisis y de campo como las
encuestas aplicadas en el proceso investigativo del emprendimiento “Kampik

Chocolate”.

6.3.3 Método analitico

El método analitico es aquel método de investigacidon que consiste en la
desmembracion de un todo descomponiéndolo en sus partes o elementos para
observar las causas, naturaleza y los efectos. El andlisis es observacion y examen

de un hecho en particular (Hernandez Coca, 2017).

Este método es una técnica de investigacion que se utiliza para descomponer

un problema o fendmeno en partes pequefias y estudiar cada de una de ellas de

S
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forma individual, este método se basa en la observacidn, recopilaciéon de datos y el
andlisis e interpretacion de la informacidn para llegar a conclusiones o soluciones,
ademas se utiliza en la identificacidon detalla un tema o problema para buscar

soluciones.

6.3.4 Método estadistico

El método estadistico es una serie de procedimientos y técnicas utilizados
para recolectar, organizar, describir, analizar e interpretar datos numéricos con el
objetivo de obtener conclusiones validas y confiables sobre la poblacion de estudio,
a través de este método se puede realizar inferencias y tomar decisiones basadas en
la evidencia empirica proporcionada por los datos adquiridos para la realizacion de

una buena toma de decisiones.

Segun Enrique Rus Arias (2020) afirma que “un estudio estadistico es aquel
en el que se utiliza la estadistica como método de analisis. Este estudio consiste en

recoger, ordenar y analizar una serie de datos”.

6.4 Tipos de investigacion / estudio

Respecto a los modelos de investigacion tenemos cualitativo y cuantitativo

para tener un mejor conocimiento se describe el modelo de imnvestigacion.

6.4.1 Por su naturaleza de los datos y la informacién

Los datos son hechos donde se recopilan y almacenan en diferentes formas,
como texto, nlmeros, imagenes entre otros, por otro lado, la informacién es el
* resultado del procesamiento y andlisis de aquellos datos, en este contexto se utilizan

de manera efectiva para una buena toma de decisiones.
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6.4.1.1 Investigacién cuantitativa

“La investigacidn cuantitativa es aquella que utiliza métodos cuantitativos e

inferencia estadistica con el objetivo de extrapolar los resultados de una muestra o

una poblacion” (Rus Arias, 2021).

La investigacién cuantitativa establece que el conocimiento debe ser
objetivo y este se produce a partir de un proceso deductivo en el que, a través de
informacién numérica y estadistica, se prueban hipétesis previamente formuladas

para el tema de investigacion (Leon, 2022).

A la investigacion cuantitativa podemos resumirla como aquella en la que

se recolectan y analizan datos numéricos sobre variables.

Los métodos de recoleccion de datos de la investigacidon cuantitativa son

estructurados y abarcan una base amplia, generalmente incluyen:

¢ Entrevistas

e Encuestas

¢ Observacion
e Estudios

e Analisis de documentos

El modelo investigativo cuantitativo se aplica mediante una encuesta que va
enfocada a los habitantes de la parroquia Archidona donde se realizo el respectivo
muestreo del total de una poblacién donde se realizd una encuesta y se planted
preguntas estructuradas que abarca al plan comercial que se desea implementar en
el emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita, la categoria

de preguntas es cerrada.

6.4.1.2 Investigacion Cualitativa
“La investigacion cualitativa analiza datos no numéricos con el objetivo de

obtener una aproximacion exploratoria a los fendmenos que estudia” (Rus Arias,

2021).
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Este tipo de investigacidon se centra en comprender y explorar las
experiencias, perspectivas de las personas, en esta investigacién se recolecta y
analiza datos no numéricos, como entrevistas, observaciones y analisis de contenido

para obtener una comprension detallada del tema.

En este tipo de investigacion se utilizard para la interpretacion y andlisis de
las encuestas que se realizd no de forma niimero, se interpretara cada pregunta y los
resultados de las encuestas realizada que enmarca al disefio del plan de
comercializacion del emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa

Rita.

6.4.2 Por los medios para obtener los datos

Se refiere a la accion de recopilar informacion o registros especificos de
manera organizada y sistemaética, esto puede involucrar la recoleccidén de datos a
través de las encuestas para con esto obtener datos reales de manera efectiva para

realizar el analisis para una buena toma de decisiones.

6.4.2.1 Investigacion de campo

Segtn José Escércega (2023) menciona que “la investigacion de campo es
una metodologia de investigacion que implica la recopilaciéon directa y la
observacion de datos en el [ugar donde ocurre el fenémeno de estudio. En lugar de
depender exclusivamente de datos recopilados previamente o de fuentes
secundarios, los investigadores se sumergen en el entorno real donde se desarrolla

el fendmeno para obtener una comprension mas profunda y contextualizada”.

Este método de investigacion implica la participacidn activa con personas,
comunidades o situaciones a través de diferentes técnicas como entrevistas,
encuestas, observaciones o recoleccién de muestras. La investigacion de campo es
especialmente importante en al &mbito del estudio de investigacion ya que permite

una comprension mas profunda de la realidad en su contexto.
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6.5 Herramientas técnicas

La herramienta de investigacion que se utilizara en el Trabajo de Integracion
Curricular es mediante la encuesta, lo cual se ejecutara a la poblacién definida para
la investigaciéon del trabajo académico mediante la técnica de investigacién

cuantitativa y cualitativa.

6.5.1 Poblacion

La herramienta de investigacion que se utilizara en el Trabajo de Integracién
Curricular es mediante la encuesta, lo cual se ejecutard a la poblacion definida para
la investigacién del trabajo académico mediante la técnica de investigacidn

cuantitativa.

La poblacién estadistica se refiere al conjunto de elementos o personas que
son objeto de un estudio debido a una caracteristica comin que posee y que es

relevante para una investigacion concreta (Lopez, 2024)

Para llevar a cabo el estudio de investigacion, se seleccionard el cantén
Archidona, ubicada en la provincia de Napo, Ecuador. Este cantén cuenta con una
poblacién total de 30.488 habitantes. Para este estudio, se tomara una muestra de la
parroquia lo cual equivale a un total de 15.316 habitantes. Esta muestra se utilizara

para realizar la encuesta (INEN, 2022).

6.5.2 Muestra

Al ser la poblacién de gran tamafio (15.316) se realizd el muestreo
respetivo, ya que esto permite ahorrar tiempo y recursos, la poblacidn a estudiar es
finita cuando el universo o poblacion es inferior a 100.000, por lo que se cita la

siguiente férmula dada en Fisher & Navarro (1999)
Donde:

3 a*Npq
~ e2(N —1) + a?pq

n
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Donde n = nimero de elementos (tamafio de la muestra)
a= Nivel de confianza

N= Universo o poblacién

p=Probabilidad a favor

g= Probabilidad en contra

e= Error de estimacién (precision en los resultados)
Datos:

a=95% (1,96)

N=15316

p=50=0,50

q=50=0,50

e=5%

n=375

B (1,96)% (15316) = (0,50) = (0.50)
"= (5)2 (15316 — 1) + (1,96) 2  (0,50) * (0,50)

_ (3,84) = (15316) * (0,50) * (0,50)
"= (0,05)2 (15316 — 1) + (3,84) * (0,50) * (0,50)

B 3,84 * 15316 X 0,25
~0,0025 x (15315) + (3,84) x 0.25

n

| 1470336
"="3925

n = 375

Se determind que se debe llevar a cabo 375 encuestas a una muestra
representativa de la poblacion de estudio.
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6.7  Metodologia para cada objetivo

6.6.1. Objetivo 1

El primer objetivo se enfoca en aplicar un analisis situacional del
emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del cantén

Archidona.
El método aplicado es el deductivo, descriptivo y analitico.

La herramienta utilizada que permiten cumplir con el objetivo, es el analisis

FODA mediante los resultados obtenidos de la observacién en el campo.

A continuacidn, se muestra el modelo que se ejecutara para el respectivo

analisis de la matriz.

Figura 4: Modelo matriz FODA

i

'E
ﬁ%
%

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa
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6.6.2. Objetivo 2

El segundo objetivo es seleccionar estrategias de comercializacion para la

mejora continua del emprendimiento “Kampik Chocolate”.

En este objetivo se utiliza el método estadistico y descriptivo mediante la
utilizacién de encuestas como parte de la herramienta de levantamiento de

informacidn, la misma que consta de 10 preguntas.

Este método se emplea para describir de manera clara y precisa, las

caracteristicas que cumple estos métodos son las siguiente:

e Organizacién de datos
e Resumen de datos
¢ Interpretacion de datos

e Presentacion de resultados

6.6.3. Objetivo 3

Finalmente, el tercer objetivo se enfoca disefiar una propuesta de
comercializacion para el emprendimiento “Kampik Chocolate” para el incremento
de ventas y reconocimiento del producto, considerando el método deductivo,

descriptivo y el tipo de investigacion cualitativa.

El disefio de la propuesta de comercializacidon que se desea plantear esta
ejecutado mediante estrategias de distribucion y las 4P mix y que se podra observar
en el resultado del objetivo 3, en las cuales se implementaran para el
emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del cantén
Archidona para el crecimiento de ventas y reconocimiento del producto a nivel

local.
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G. RESULTADOS

7.1  Resultados del Objetivo 1
Con la descripcion de la estrategia metodoldgica se pudo obtener los
resultados, en el primer objetivo, con la aplicacién de la matriz se determiné las

diferentes fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

Figura 5: Matriz FODA

eFalta de un plan de -
comercializacion

*No cuenta con promocion en
redes sociales

*No contar con un local
adecuado

Limitada capacidad de
nroduccion

(/-Producto organico y saludable

*Utilizacidn del cacao fino de
aroma

*Ubicacidn geografica
*Costo accesible

*Crédito a Bancos

*Posicionamiento en las
redes

«Crecimiento en el
mercado local

« Alianzas con

emprendimientos de

turismo

Competencia de marcas
ya establecidas

«Cambios en la demanda
del consumidor

| *Emergencias climaticas
*Escaza produccion de

{ materia prima

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Con el andlisis de la matriz FODA hace referencia al trabajo de campo
realizado al emprendimiento “Kampik Chocolate” donde se analizd la situacién
actual, el proceso fue realizado desde la percepcion del equipo investigador con la
observacién, sin embargo, es importante acoger a criterios de los clientes, por lo
tanto, se dirigié a una poblacién donde se obtuvo una muestra de 375 individuos

para la realizacion de la encuestas y analisis respectivo de las respuestas.
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7.2  Resultados del Objetivo 2

Seleccionar estrategias de comercializacion para la mejora continua del -

emprendimiento “Kampik Chocolate”.

Dentro de los resultados del objetivo 2 se realizd la encuesta a una poblacion
donde se realizd la respectiva muestra de 375 personas en la parroquia de
Archidona, en el cual esta encuesta const6é de 10 preguntas de seleccién multiple
planteadas de manera digital a través de la plataforma Google Forms de una manera
sencilla y de fécil resolucion para el encuestado, al realizarlo en esta plataforma se
puede obtener de una manera més rapida los graficos y porcentajes de los resultados

de la encuesta.

A partir de esto se procede a la tabulacién de datos a través de un cuadro
que aplicaria una buena estrategia de distribucién para la comercializacion de
Kampik Chocolate deberia enfocarse en maximizar el alcance del producto,
garantizar la frescura y calidad, y crear una experiencia de marca coherente y

atractiva. A continuacidn, se detalla una estrategia integral de distribucién:
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7.2.1 Exposicion de los resultados de las encuestas

Pregunta 1. ;Conoce usted el emprendimiento “Kampik Chocolate” de la

comunidad Santa Rita del canton Archidona?

Tabla 4: Conocimiento del emprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 202 54%
No 118 31%
Tal vez 55 15%
Total 375 100%

Grdfico 1: Emprendimiento

m Si
E No

m Tal vez

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretaciéon: Los resultados que se muestran en el grafico 1 es que, de 375
personas encuestadas el 54% con 202 personas encuestadas representan un
porcentaje mayoritario en la alternativa Si, lo cual considera que la mitad de la
poblacién de la parroquia Archidona conoce el emprendimiento “Kampik
Chocolate, mientras que el 31% equivalente a 118 encuestados muestran que no
conoce el lugar de venta por lo tanto el 15% por ciento dice tal vez, esto quiere decir

que las 55 personas estan dudando de la existencia del emprendimiento.

Al obtener los resultados se verifico que el 54% de la poblacidén encuestada conoce
el emprendimiento “Kampik Chocolate” que se encuentra ubicada en la comunidad

Santa Rita, cantén Archidona de la provincia del Napo.
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Pregunta 2. ;Usted consume chocolate artesanal?

Tabla 5: Compra el chocolate

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 184 49%
No 126 34%
Tal vez 65 17%
Total 375 100%

Grdfico 2: Consume Chocolate

| Si
H No

@ Tal vez

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacion: En la tabla 5 y grafico 2 se observa los resultados de las
alternativas donde el 49% corresponde al Si, esto quiere decir que existe un nivel
medio de que las personas encuestadas consumen chocolate artesanal, mientras que
el 39% de los encuestados dicen No y el sobrante que es el 17% de personas tal vez
han consumido el producto artesanal, en este caso el producto si es consumido, pero

no a una gran escala.

Mediante los datos adquiridos se analiz6 que el 49% de las personas que se encuesto
consumen el chocolate artesanal por razones de salud, ya que el producto estd hecho

con productos orgénicos, asi como el cacao fino de aroma.
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Pregunta 3. ;Conoce usted los beneficios del chocolate artesanal?

Tabla 6: Beneficios del chocolate

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 168 45%
No 120 32%
Tal vez 87 23%
Total 375 100%

Grdfico 3: Ventajas del chocolate

B Si
E No

mTal vez

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacion: A la pregunta ;conoce usted los beneficios del chocolate
artesanal?, seglin la tabla 6 y el grafico 3, de las 375 personas encuestadas de las
cuales 168 dicen en la alternativa que Si con el 45% conocen los beneficios que
tiene el chocolate artesanal, mientras que el 120 equivalente al 32% muestran que
no conocen las ventajas del producto y el 23% que equivale a 87 encuestados

manifiestan que tal vez identifican los beneficios del chocolate.

Al analizar la tabulacién realizada se toma en cuenta que con el 45% existe una
mayoria de poblacidn que si tiene la informacion acerca de los beneficios que brinda

el chocolate artesanal creada en la provincia del Napo.
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Pregunta 4. ;Ha probado alguna vez el chocolate que produce el

emprendimiento “Kampik Chocolate”?

Tabla 7: Ha degustado el chocolate artesanal

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 172 46%
No 144 38%
Tal vez 59 16%
Total 375 100%

Grdfico 4: Chocolate elaborado artesanalmente

H Si
E No

m Tal vez

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacidon: Segin la tabla 7 y el grafico 4, respectivo a la pregunta realizada
a las 375 personas encuestadas, muestra que 172 personas que equivalen al 46%
dicen que si en esta alternativa lo cual representa que si hubo una degustacion del
chocolate que produce el emprendimiento, mientras que en la alternativa 2 hay un
total de 144 que es el 38% manifiestan que no han probado el chocolate y el 16%

que es 54 personas muestran que tal vez han probado el dicho producto.

Con los datos obtenidos se recalca que el 46% de las personas que fueron
encuestadas han probado el chocolate que se produce en el emprendimiento
“Kampik Chocolate”, esto quiere decir que existe una acogida del producto por

parte de los consumidores.
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Pregunta S. ;Le gustaria probar el chocolate artesanal producido por el

emprendimiento “Kampik Chocolate?

Tabla 8: Degustacion del chocolate

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 237 63%
No 73 20%
Tal vez 65 17%
Total 375 100%

Grdfico 5: Chocolate artesanal
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E No

@ Tal vez

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacion: De acuerdo con la tabla 8 y el grafico 5 de un total de 375
encuestadas, el 63% equivalente a un total de 237 personas manifiestan que si, les
gustaria probar el chocolate producido por el emprendimiento, mientras que el 20%
dicen que no estan de acuerdo en probar el producto y el 17% muestra que esta

dudando en degustar el chocolate.

La mayoria de la poblacién encuestada con un total de las 237 personas que equivale
al 63% da a entender que si estan de acuerdo en probar los chocolates producidos
por el emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del canton

Archidona perteneciente a la provincia de Napo.
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Pregunta 6. ;Cree usted que la publicidad es la mejor estrategia para vender

el chocolate?

Tabla 9: Mejor estrategia la publicidad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 222 59%
De acuerdo 101 27%
En desacuerdo 40 11%
Totalmente en desacuerdo 12 3%
Total 375 100%

Grdfico 6: Publicidad

® Totalmente
de acuerdo

E De acuerdo

m En
desacuerdo

B Totalmente
en desacuerdo

Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacion: Los resultados que se muestran en la tabla 9 y el grafico 6, de las
375 encuestas, el 59% de un total de 222 estdn totalmente de acuerdo que la
publicidad es la mejor opcidn para vender el producto, mientras que el 27% esta de
acuerdo con la estrategia publicitaria, un 11% manifiesta que estd en desacuerdo y
el 3% totalmente en desacuerdo.

Mediante los datos obtenidos existe una mayoria con un porcentaje del 59% donde
manifiestan que la publicidad es la mejor estrategia para vender el chocolate, ya que

en la actualidad la tecnologia se estd innovando.
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Pregunta 7. ;Cuales son las mejores redes sociales para publicar un producto?

Tabla 10: Mejores redes sociales

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Facebook 132 35%
Instagram 16 4%

Twitter 15 4%

Tik tok 35 10%
Todas las anteriores 177 47%

Total 375 100%

Grdfico 7: Redes sociales
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Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacidon: De acuerdo con la tabla 10 y la grafica 7 respondiendo a cada
alternativa, de un total de 375 encuestadas el 35% equivalente a 132 personas
manifiestan que el Facebook, es un de las mejores redes sociales para publicar, el
4% esta con el Instagram que no es tan buena para la publicacion, Twitter representa
el 4%, Tik tok simboliza el 10% y seglin la mayoria de los encuestados muestran
que el 47% prefiere todas las anteriores en las cuales estan incluidas todas las redes
sociales ya mencionadas.

Mediante la comparacion de datos se concluyd que la mayoria de los encuestados
con un 47% prefieren que los productos sean publicados en todas las redes sociales
para exista un mayor publico comprante pero un porcentaje del 35% manifiestan
que Facebook es la mejor red social para promocionar un producto y esta pagina es

la més accesible para los usuarios.
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Pregunta 8. ;Cree usted que la buena imagen en un producto es importante?

Tabla 11: La buena imagen es importante

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muy importante 216 58%
Importante 89 24%
Poco importante 57 15%
No es importante 13 3%
Total 375 100%

Grdfico 8: Buena imagen
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Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacion: Los resultados que se muestran en la tabla 11 y el grafico 8 acerca
de la importancia de la buena imagen, de un total de 375 encuestados el 58%
equivalente a 216 personas manifiestan que es muy importante la imagen del
producto, mientras que el 24% mencionan que es importante, el 15% muestra que
es poco importante y por ultimo el 3% dice que no es importante la imagen de los

productos.

Al comparar los datos que arrojo6 la tabulacidon y mediante un analisis, existe un
porcentaje muy alto que equivale al 58% donde se aprecia que la buena imagen del
producto es muy importante en el mercado para que el consumidor adquiero dicho

producto tanto por su buena presentacion y la calidad.
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Pregunta 9. ;Cree usted que el precio influye en la compra de un producto?

Tabla 12: EI precio influye en la compra

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 256 68%
No 64 17%
Tal vez 55 15%
Total 375 100%

Grdfico 9: Precio
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Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacion: Como se observa en la tabla 12 y el grafico 9 los datos de las
encuestas a 375 personas, s¢ muestra en la alternativa si que existe una acogida del
68% que representa a 256 encuestados donde dicen que el precio si influye en la
compra de un producto, mientras que la 17% manifiestan que no y por ultimo el

15% responden tal vez.
Con los resultados obtenidos se toma en cuenta que el precio si influye en la compra

de un producto segun el 68% de los encuestados donde manifiestan su respuesta

segun la pregunta formulada en la encuesta.
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Pregunta 10. ;Le gustaria adquirir los productos en linea?

Tabla 13: Adquiriria un producto en linea

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 252 67%
No 53 14%
Tal vez 70 19%
Total 375 100%

Grdfico 10: Productos en linea
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Elaborado por: Seina Andy, Kely Grefa

Interpretacion: Segun la tabla 13 y el grafico 10, de un total de 375 encuestados,
el 67% que equivale a 252 personas manifiestan que si les gustaria adquirir los
productos en linea, mientras que el 14% mencionan que no y que el 19% dicen tal

vez en esta pregunta formulada.

Al analizar estos datos se toma en cuenta que la mayoria de la poblacién encuestada
equivalente al 67% prefieren adquirir sus productos mediante pedidos online, lo
cual es un resultado bastante positivo para implementar sitios web donde se

publicard los productos para que sea visible al consumidor.
Analisis de los resultados obtenidos de las encuestas

Una vez obtenidos los resultados previos de las encuestas, se tomé la decision de

implementar las siguientes estrategias de distribucion:
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1. Distribucion Multicanal
Canales Directos:

v’ Tienda Online Propia: Crear una tienda online que permita a los
consumidores comprar Kampik Chocolate directamente. Ofrecer envios a
nivel local, nacional e internacional, asegurando un proceso logistico que

mantenga la frescura del producto.
2. Alianzas Estratégicas

v Centros de Turismo Comunitario: Colaborar con CTC de la provincia de
Napo para que utilicen Kampik Chocolate en sus mentis o como producto
de venta en sus negocios. Esto no solo aumenta las ventas, sino que también

mejora el reconocimiento de marca entre consumidores.
3. Estrategia de Promocion en Puntos de Venta

v’ Degustaciones y Eventos: Organizar eventos de degustacién en tiendas,
ferias de alimentos, y eventos gourmet para atraer la atencion de nuevos

clientes y permitir que experimenten la calidad de Kampik Chocolate.
4. Estrategia de Distribucion Omnicanal

v’ Integrar todos los canales de distribucién (online y offline) para ofrecer
una experiencia de compra coherente, donde los clientes puedan, por

ejemplo, comprar online y recoger en una tienda fisica, o viceversa.

Implementar esta estrategia de distribucidon permitird que Kampik Chocolate se
posicione como un producto de alta gama en el mercado, alcanzando a los
consumidores adecuados a través de los canales mas efectivos, y creando una

experiencia de marca coherente y exclusiva.
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73 Resultados del Objetivo 3

Diseflar una propuesta de comercializacion para el emprendimiento

“Kampik Chocolate” para el incremento de ventas y reconocimiento del producto.

Finalmente se plantea el tercer objetivo desde la descripcion basica de un
plan de comercializacion para la venta del chocolate artesanal del emprendimiento

“Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del cantén Archidona.

Plan de comercializacion

Un plan de comercializacion es un documento donde se detalla las
estrategias, tdcticas y acciones que se necesita implementar para promocionar y
vender su producto en “Kampik Chocolate”, donde se establecerd los objetivos y
metas del negocio para el incremento de ventas y su reconocimiento del producto,
sin embargo es importante considerar el monitoreo a la situacion actual del negocio
para poder identificar estrategias alcanzables, la revisién y actualizacion de datos
lo cual es un proceso de vital importancia para adaptarse en el entorno del

crecimiento del emprendimiento.

La rentabilidad del emprendimiento “Kampik Chocolate” serd el éxito
sostenible y su bienestar lo cual significa alcanzar los niveles de venta y el
reconocimiento de los productos que elabora, lo que permitira al emprendimiento
que disponga los recursos financieros para su crecimiento a nivel local mediante un
ambiente sostenible donde prevalezca las acciones dentro de un ambito

organizacional y la adaptabilidad flexible a entornos internos y externos.

51




La propuesta de comercializacidn esté estructurada dela siguiente manera:

e DPortada
e Titulo
¢ Antecedentes
¢ Historia del Emprendimiento
e Historia del Emprendedor
e Misidn y Vision
e Objetivos
e Valores
e Hstrategias de distribucidén
Canales Directos
Alianzas Estratégicas
o [Estrategia de las 4P mix

e (Contacto
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PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA
VENTA DEL CHOCOLATE ARTESANAL DEL
EMPRENDIMIENTO “KAMPIK CHOCOLATE”
DE LA COMUNIDAD SANTA RITA DEL
CANTON ARCHIDONA "
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ANTECEDENTES

El emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del cantén
Archidona actuahnente no estd obteniendo el nivel de venta deseado ni el
reconocimiento en el mercado, esto se debe a que no cuenta con estrategias de
comercializacién que le permiten incrementar sus ventas y dar a conocer su
producto de manera més amplia.

La falta de visibilidad y el reconocimiento del producto “ Kampik Chocolate” en el
mercado, no cuenta con una estrategia de comercializacién adecuada para llegar a
un publico objetivo v que pueda aumentar la demanda del producto, de la misma
manera se ha observado una baja presencia en plataformas digitales v en la
publicidad del producto, lo que dificulta su posicionamiento en el mercado y la
captacion de nuevos clientes, también es necesario mejorar la distribucion y la
disponibilidad del producto en puntos de ventas estratégicos para aumentar su

alcance y llegar a un mayor nimero de consumidores.
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HISTORIA

En la comunidad Santa Rita conocida como el pueblo del cacao y chocolate, nacio
la idea de un emprendimiento que surge con el nombre de “Kampik Chocolate” un
negocio creado por un joven emprendedor que decidi6 apostar por el cacao para la
elaboracidn del chocolate amargo artesanal.

Desde sus inicios “Kampik Chocolate” se enfoco en rescatar las técnicas ancestrales
de produccion de cacao y chocolate.

El significado del nombre del emprendimiento esta en el idioma kichwa y en
espafiol su significado es “Cacao y Chocolate”, se dio este nombre en honor a que
el emprendedor pertenece a la nacionalidad kichwa amazdnica.

Este emprendimiento se enfoca en brindar el sabor amazénico en el chocolate,
donde la materia prima se extrae en la misma comunidad, el cacao cosechado en la
comunidad es organico ya que no usan quimicos para alterar la produccion por ende

ingresa en la Ruta Chakra, Chocolate y Turismo de la provincia de Napo.
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HISTORIA DEL EMPRENDEDOR

Edgar Andy, un joven emprendedor que comenzd a elaborar el chocolate organico
como una forma de promover el consumo de alimentos saludables y apoyar a los
agricultores locales de su comunidad.

Se asegura de utilizar materia prima de alta calidad y respetar los procesos
tradicionales de elaboracidn del chocolate para conservar sus propiedades y sabores
originales.

La materia prima utilizada para la elaboracién es el cacao fino de aroma que se
cultiva en la comunidad Santa Rita ubicada en el cantén Archidona de la provincia
de Napo.

Para Edgar esta idea de implementar la elaboracion de dicho producto nace con el
proposito de mantener la cultura de produccion y la ruta del chocolate mediante el

cuidado y respeto al medio ambiente.




Mision

Elaborar el chocolate amargo 100% orgénico de la més alta calidad respetando al
medio ambiente en cada paso de nuestro proceso de produccién y promoviendo el

consumo responsable y sostenible.

Vision

Ser reconocidos como lideres en la produccion de chocolate amargo organico a
nivel local y enforzarnos para mantener los mas altos estandares de calidad,

innovacidn ofreciendo a nuestros clientes una experiencia Unica y satisfactoria.

OBJETIVOS

Objetivo General

Posicionar la marca “Kampik Chocolate” como lider en la comercializacion del
chocolate artesanal de la comunidad Santa Rita del cantén Archidona, logrando un

crecimiento sostenible y una preferencia destacada por parte de los consumidores.

Objetivo Especifico

e Mejorar la experiencia del cliente a través de las estrategias de
comercializacion presentadas.

e Fjecutar las estrategias de mejora continua a través del analisis FODA vy las
4P mix.

¢ Posicionar al emprendimiento de chocolate artesanal “Kampik Chocolate”

en la ciudad de Archidona.
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Respeto y
ética en los
negocios

VALORES

* Nos esforzamos por ofrecer productos de la mas alta calidad y
sabor, utilizando ingredientes naturales y cuidando cada
detalle en el proceso de elaboracion.

ST

» Nos preocupamos por el bienestar de nuestra comunidad y por
ello colaboramos a la contribucion del desarrollo local.

S

» Estamos siempre en busca de nuevas ideas y tendencias para
seguir sorprendiendo a nuestros clientes con productos
innovadores y originales.

R

* Nos comprometemos a reducir nuestro impacto en el medio
ambiente, utilizando practicas sostenibles en la produccién de
nuestra materia prima.

\—*° J

* Mantenemos una actitud honesta y transparente en todas
nuestras relaciones comerciales, respetando los derechos de
nuestros colaboradores, proveedores y clientes.

* Valoramos la colaboracion y el trabajo en equio como clave
para alcanzar el éxito, fomentando un ambiente de
compaiierismo y apoyo mutuo entre todos los miembros de la
empresa.
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ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION
El emprendimiento “Kampik ~ Chocolate” en la actualidad vende su producto en
una tienda fisica las estrategias para mejorar la distribucion del producto son los

siguientes:

T aMPIK CHOGa,q )

“NOSHACE FELIZ™
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H. CONCLUSIONES

Como primer objetivo se aplico la matriz FODA en donde se identificaron
diversas fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del
emprendimiento “Kampik Chocolate”. La investigacion de campo
realizada, que incluyo encuestas a una muestra de 375 individuos,
proporciono informacién relevante para comprender la percepcion de los
clientes sobre el emprendimiento y poder ajustar las estrategias de
marketing de manera mas efectiva. El andlisis de la matriz FODA result6
ser una herramienta fundamental para el desarrollo de una propuesta de
valor so6lida y diferenciada en un mercado competitivo, como el de “Kampik
Chocolate” a esta metodologia se pudo obtener informacién valiosa que

contribuird al crecimiento y éxito del emprendimiento.

Para la seleccion de estrategias de comercializacion se realizd una encuesta
a la Parroquia de Archidona con una poblacion de 15.316 habitantes, dando
como muestra de 375 personas a encuestar dando como resultado que 47%
de las personas encuestadas desean que el producto de “Kampik Chocolate”

sea publicado en todas las redes sociales para la mayor visibilidad.

Para el tercer objetivo se disefié una propuesta de comercializaciéon donde
se destaca las estrategias fundamentales para el emprendimiento “Kampik
Chocolate” para el incremento de ventas y el reconocimiento del producto
artesanal en el mercado mediante la creacion de una Fanpage y su sitio web

en Google sites.
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I. RECOMENDACIONES

Estas metodologias no solo han contribuido a ajustar y mejorar las
estrategias de comercializacion, sino que también ha sentado las bases para

un crecimiento sostenible y exitoso del emprendimiento en el futuro.

Dado que las personas encuestadas expresaron el deseo que el producto se
publique en todas las plataformas sociales para aumentar su visibilidad, esta
estrategia contribuird a alcanzar un mayor alcance y reconocimiento del

producto para generar interaccion con los clientes potenciales.

Se recomienda aplicar la propuesta de comercializacion ya elaborada para
el incremento de ventas y reconocimiento del producto al cliente objetivo
donde se destaca las estrategias fundamentales para el emprendimiento
“Kampik Chocolate” mediante la elaboracién de una Fanpage y una pagina

web en Google sites.
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K. ANEXOS

Anexo 1. Solicitud emitida a la coordinadora de carrera ADM

Tena, 28 de abril de 2024

Licenciada

Tania Angelica Alvarado Shiguango.

COORDINADORA DE LA CARRERA DE TECNOLOGIA SUPERIOR EN
ADMINISTRACION

De mi consideracién:

Yo, Andy Mamallacta Seina Yamina con cédula de ciudadania No. 1601010902 y
Grefa Andy Kely Yajaira con cédula de ciudadania No. 1501057960 estudiante de Ia
carmrera de Tecnologia Superior en Administracion, nos dirigimos para saludarle y
desearle éxitos en sus funciones, ademas muy respetuosamente solicito a usted, la
Inscripcion en la Unidad de Integracion Curricular mediante Trabajo de Integracion
Curricular, con el Tema: PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA VENTA DEL
CHOCOLATE ARTESANAL DEL EMPRENDIMIENTO “ KAMPIK CHOCOLATE”
DE LA COMUNIDAD SANTA RITA DEL CANTON ARCHIDONA, de igual manera
se asigne el Director, pa'r‘tigular que requiero para los fines pertinentes.

Por 1a atencidn que sepa dar a la solicitud, expreso mi sincero agradecimiento.

Atentamente,
. PaPr
Ve <d
Andy Mamallacta Seina Yamina Grefa I:\ndy Kely Yajaira
Teléfono: 0996334880 Teléfono: 0981389960
E-Mail: seina.andy@est.itstena.edu.ec E-Mail: kely.grefa@est.itstena.edu.ec
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Anexo 2. Solicitud de pedido para realizar la TIC

Archidona,22 de abril de 2024

Tnlgo. Edgar Andy
PROPIETARIO DEL EMPRENDIMIENTO "KAMPIK CHOCOLATE”
Presente. -

De mi consideracion,

Yo, Andy Mamallacta Seina Yamina portadora de la C.l. 1501010902 y Grefa Andy
Kely Yajaira portadora de la C.I. 1501057960 en calidad de estudiantes de la carrera de
Tecnologia Superior en Administracion del INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
TENA, del quinto semestre del paralelo "A", nos dirigimos comedidamente a usted con
lafinalidad de solicitar la autorizacién para desarrollar el Trabajo de Integracion Curricular
denominada “PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA VENTA DEL CHOCOLATE
ARTESANAL DEL EMPRENDIMIENTO “KAMPIK CHOCOLATE" DE LA
COMUNIDAD SANTA RITA DEL CANTON DE ARCHIDONA”

Por la atencién que me atienda la solicitud, expresando mi méas sincero agradecimiento.

Alentamente.

/ W L
/7 -

Andy Mamallacta Seina Yamina Grefa Andy Kely Yajaira

Estutliante ISTT Estudiante ISTT

Cel. 0996334880 Cel. 0981389960

E-Mall: seina.andy@est.itstena.edu.ec E-Mail: kely.qgrefa@est.itstena.edu.ec
A0 N
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Anexo 3. Solicitud aprodaba para realizar el TIC

Archidona, 24 de abril de 2024

Sefiorita:

Seina Yamina Andy Mamallacta

ESTUDIANTE

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Sefiorita:

Kely Yajaira Grefa Andy

ESTUDIANTE

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

De mi consideracion:

En calidad de propietario del emprendimiento “Kampik Chocolate” me permito informar
que su solicitud ha sido APROBADA. En este sentido se facilitard la informacion
necesaria para que desarrollen satisfactoriamente para el Trabajo de Integracién
Curricular denominado “Plan de comercializacion para la venta del chocolate
artesanal del emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita del
canton Archidona”.

Con sentimientos de consideracion y estima.

Atentamente.

TM

PROPIETARIO DEL EMPRENDIMIENTO
“KAMPIK CHOCOLATE”
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Anexo 4. Encuestas

INSTITUTO SUPERIOR .

TECNOLOGICO TENA o .
Tezve'ega. IMavez en y Detarela FIDMINISTRFICION

ENCUESTA PLAN DE COMERCIALIZACION PARA LA VENTA DEL
CHOCOLATE ARTESANAL DEL EMPRENDIMIENTO “KAMPIK CHOCOLATE”
DE LA COMUNIDAD SANTA RITA DEL CANTON ARCHIDONA

Objetivo: Seleccionar estrategias de comercializacién para la mejora continua del

emprendimiento “Kampik Chocolate”.

1. ¢Conoce usted el emprendimiento “Kampik Chocolate” de la comunidad Santa Rita
del Cantén Archidona?

O s

I::I No
D Tal vez

2. ¢Usted consume chocolate artesanal?
[ s
D No
D Tal vez

3. ¢Conoce usted los beneficios del chocolate artesanal?

[ si
D Tal vez

4. ;Ha probado alguna vez el chocolate que produce el emprendimiento “Kampik
Chocolate”?

DSi

D No
D Tal vez

S. ¢Le gustaria probar el chocolate artesanal producido por el emprendimiento
“Kampik Chocolate?
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6. ¢Cree usted que la publicidad es Ia mejor estrategia para vender el chocolate?

D Totalmente de acuerdo

D Totalmente en desacuerdo

7. ¢Cudles son las mejores redes sociales para publicar un producto?

Facebook
Instagram
Twitter
Tik Tok

Todas las anteriores

HIEININEN

8. (Cree usted que la buena imagen en un producto es importante?
D Muy importante

D Importante
[]

Poco importante

D No es importante

9. ¢Cree usted que el precio influye en la compra de un producto?

D Si
D Tal vez

10. ; Le gustarfa adquirir los productos en linea?
D Si
D No
D Tal vez.
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GRACIAS POR SU COLABORACION

laborado por:
(el Y
Seina Yamina Andy Mamallacta Kely Yajaira Grefa Andy
ESTUDIANTE ESTUDIANTE
Validado por: Legalizado:
7’ 4 g ' - & =
Vi Leda. Yajiira Elizabettf Andi Lozada
Lcdo. Héctor Anibal Lozada Grefa DOCENTE DE LA ASIGNATURA DE
TRABAJO DE INTEGRACION
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73



	5657bf123a1350d6aadbd6dfa46659070ada5d78b16c434ef5a731410b621f16.pdf
	5657bf123a1350d6aadbd6dfa46659070ada5d78b16c434ef5a731410b621f16.pdf
	5657bf123a1350d6aadbd6dfa46659070ada5d78b16c434ef5a731410b621f16.pdf

