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RESUMEN

El incremento de ventas del emprendimiento “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay”
en la ciudad de Tena requiere la implementacién de estrategias de comercializacién
efectivas. En primer lugar, es fundamental fortalecer la identidad de marca y la
presencia digital a través de redes sociales, publicidad en linea y la creacion de una
tienda virtual. En segundo lugar, se recomienda establecer alianzas estratégicas con
hoteles, y tiendas fisicas para expandir los canales de venta y llegar a mas clientes.
Finalmente, agregar valor a la experiencia del cliente mediante talleres vivenciales,
empaques personalizados del pablico. Con estas estrategias, el emprendimiento
podra mejorar su posicionamiento en el mercado y logar un crecimiento sostenible.
Esto se puede lograr mediante la organizacion de talleres vivenciales donde los
turistas puedan aprender sobre la elaboracion de artesanias y participar en su
proceso de creacion. Ademas, la implementacién de empaques ecologicos y
personalizados, junto con estrategias de descuentos y promociones en temporadas
altas de turismo, incentivara la compra y la fidelizacion de los clientes.

Con estas estrategias, “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” podra fortalecer su
presencia en el mercado, mejorar su rentabilidad y asegurar un crecimiento

sostenible en el tiempo.

Palabras clave:

Artesanias Kichwa, Estrategias de Comercializacion, Identidad de Marca, Marketing
Digital, Redes Sociales, Alianzas Estratégicas, Canales de Venta, Turismo y Cultura,

Experiencia del Cliente y Valor Agregado.



ABSTRACT

The increase in sales of the “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” enterprise in the
city of Tena requires the implementation of effective marketing strategies. First of
all, it is essential to strengthen the brand identity and digital presence through
social networks, online advertising and the creation of a virtual store. Secondly, it
is recommended to establish strategic alliances with hotels, tour operators and
souvenir shops to expand sales channels and reach more customers. Finally,
adding value to the customer experience through experiential workshops,
personalized packaging and special promotions will help increase public interest
and loyalty. With these strategies, the enterprise will be able to improve its
positioning in the market and achieve sustainable growth. This can be achieved by
organizing experiential workshops where tourists can learn about craft making
and participate in their creation process. In addition, the implementation of
ecological and personalized packaging, along with discount strategies and
promotions in high tourism seasons, will encourage purchase and customer
loyalty.

With these strategies, “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” will be able to
strengthen its presence in the market, improve its profitability and ensure

sustainable growth over time.

Keywords:
Kichwa Handicrafts, Marketing strategies, Brand identity, Digital marketing,
social networks, Strategic alliances, Sales channels, Tourism and culture,

Customer experience and Added value
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A. TITULO

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA EL INCREMENTO DE
VENTA DEL EMPRENDIMIENTO “ARTESANIAS KICHWA SUYU
KAWSAY” DE LA CIUDAD DE TENA



B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

Las estrategias de comercializacion, también conocidas como estrategias de
mercado, 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.

La comercializacion mezclada (marketing mix) es uno de los factores que
influyen en las decisiones de compra de los consumidores. Es un conjunto de
herramientas de comercializacion utilizadas por las empresas para la consecucion
de sus objetivos de venta. La comercializacion mezclada 7P se incorpora en un
sistema de comercializacion moderno, es decir Producto, Precio, Punto de venta,

Promocién, Personal y Proceso. (Vazquez, 2015).

Las estrategias de comercializacion son métodos y planes de una empresa
para promover, vender y distribuir sus productos o servicios en el mercado. Son una
serie de acciones disefiadas para atraer la atencion de clientes potenciales, retener

la: atencion de los clientes existentes y aumentar las ventas.

Unas estrategias de comercializacion es un plan detallado para promocionar
y vender productos o servicio a un publico objetivo especifico. Estas estrategias
incluyen identificar clientes potenciales, determinar adecuados, crear mensajes de
marketing eficaces e implementar un plan para medir el éxito de la estrategia. Estas
estrategias se enfocan en la promocioén y venta de productos fisicos. De hecho,
pueden aplicarse distintas técnicas, como el marketing de contenidos, la publicidad
en redes sociales, el email marketing y la creacién de videos promocionales. Por
esta razon, las estrategias de comercializacion son fundamentales para destacar tus
productos o servicios en el mercado y aumentar tus ventas. Es importante saber
identificar cudl es el tipo de estrategia que se ajusta mejor a tu negocio y objetivos.

(Narvaez, 2020).

Una estrategia ofrece una vision clara a la empresa permitiendo a los lideres
establecer objetivos precisos alineados con la mision y visién de la empresa,

comprende las necesidades cambiantes de los clientes.
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2.2 Actualidad

Las empresas preparan estrategias de comercializacién para minimizar el
riesgo y optimizar el éxito potencial al introducir un nuevo producto en el mercado.
Las estrategias de salida al mercado se anticipan a los retos de este espacio
competitivo, identificando a fondo el mercado objetivo, articulando la propuesta de
valor del producto, elaborando un plan de marketing y desarrollando una estrategia
para canales de venta y distribucion, una estrategia de comercializacién, cuando se
ejecuta con habilidad, puede aumentar el potencial de crecimiento de tu

organizacion. (Coursera, 2023).

La produccion artesanal en la provincia de Napo tiene como objetivo
satisfacer la demanda de productos tradicionales y culturales tanto a nivel local
como provincial, contribuyendo al crecimiento econémico de las familias Kichwa
amazonicas. Este fenémeno es relevante, ya que la industria artesanal ha
experimentado un notable aumento en los Gltimos afios. A través de estas estrategias
de comercializacion, se identificaran los factores clave que permiten a Suyu
Kawsay mantenerse como uno de los principales productores de artesanias en la
region, asegurando su presencia tanto en el mercado local como en el de
exportacion, y ampliando las oportunidades de venta para aumentar su

competitividad. (CHIN, 2021).

Por los expuesto anteriormente, se puede mencionar que las estrategias de
comercializacion para el emprendimiento “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay”, con
la finalidad de alcanzar resultados Optimos que permitan una adecuada
comercializaciéon del producto. En donde existe carencia de establecimientos de
ventas que brinden los servicios necesarios para satisfacer las necesidades de los

consumidores. (Andi, 2022).

En la actualidad las redundas de comercializacién se desarrollan con la
finalidad de establecer redunda, técnica y econdémica para la comercializacion de las

manualidades o artesanias hechas por los socios de la comunidad Suyu Kawsay.
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2.3  Importancia

En la ciudad de Tena, el crecimiento de las ventas estd experimentando un
impulso notable. Las estrategias de comercializacion que se propondran en este caso
se centraran en la necesidad de demostrar que el emprendimiento Suyu Kawsay
cuenta con una demanda significativa por parte de los clientes y consumidores. Para
ello, se realizara un analisis situacional que permitir identificar las oportunidades
de mercado y las caracteristicas que hacen atractivo las artesanias Kichwa ante los

consumidores. (Andi, 2022)

El desarrollo del presente trabajo de integracion curricular tiene como
propésito contribuir al emprendimiento “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” y las
condiciones de vida de sus asociados a través de la comercializacion de sus
manualidades. Por lo tanto, al fortalecer sus estrategias de ventas se contard con

impacto social positivo en la comunidad.

Al aumentar las ventas en el emprendimiento se generan mayores beneficios
econdmicos que pueden ser reinvertidos para beneficio de los socios y familias
locales. Esto ayudara a reducir los indices de pobreza local y generar mayor

turismo. (Vazquez, 2015)

La investigacion pretende aportar conocimientos y herramientas que
contribuyan a la asociacion para adaptarse a los cambios de mercado,
fortaleciéndose como organizacion comunitaria y referente del desarrollo
sostenible.

Por otro lado, los resultados del presente estudio sirven como insumo para
que el emprendimiento tome decisiones oportunas en relacion a sus estrategias de
comercializacion, generando a su vez informacion relevante eh relacion al mercado
local y necesidades de los consumidores, adaptando sus productos generando una

mayor competitividad.
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2.4  Presentacion del problema de investigacion a responder

El 4rbol de problemas 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

identificacion y organizacién de las causas y consecuencias de un problema
(Rodriguez & Fernadez , 2008).
Figura 1.- Arbol de Problema

Talta de capacitacign | | Pl d
- %ﬁﬂgﬂtﬂé i 1 < AT

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Mamallacta Jacla, Karen Alvarado (2024)

La cuidad de Tena crecimiento y centro. turistico, tiene un mercado con
diversas oportunidades, pero también con una alta competencia local a nivel
regional que ofrece productos similares. La demanda de productos artesanales y
culturales estd en aumento, la cual este estudio beneficia a la cadena productiva,
siendo estas practicas econdmicas las mismas que beneficiara al sector politico,
econdmico y social, asi como a los micros emprendimientos de este producto de

manera artesanal e industrial. (Andi, 2022)

El emprendimiento “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” a pesar de contar
con productos de calidad y un compromiso con la Ciudad de Tena, ha registrado
bajas ventas que amenazan su estabilidad financiera y su potencial de crecimiento.

De modo que es sumamente necesario aplicar estrategias de

comercializacion para superar las debilidades que actualmente se ha evidenciado.
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Campo: Administracién
Area: Ventas
Aspecto: Estrategias de comercializacion
Sector: Comercial
2.5  Delimitacion
2.5.1 Delimitacion Espacial
Provincia: Napo
Cuidad: Tena
Barrio/Comunidad: Suyu Kawsay
Parroquia: Tena

Asociacion, empresa, emprendimiento: Emprendimiento Suyu Kawsay

2.5.2 Delimitacion Temporal
El trabajo de investigacion se desarrollard en el ciclo académico octubre

2024 — Febrero2025

2.6  Beneficiarios
Los beneficiarios son las personas que obtendran algun tipo de beneficio

con la investigacién a realizar. Existen 2 tipos de beneficiarios: Directos e Indirectos

2.6.1 Directos
Los beneficiarios directos del presente trabajo de investigacion son los

Artesanos, sus familias y los lideres del emprendimiento Kichwa Amazonicos.

2.6.2 Indirectos
Los beneficiarios indirectos del presente trabajo de investigacion son los

clientes y sus proveedores.
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C. OBJETIVOS

Objetivo General

Proponer estrategias de comercializacién para el incremento de ventas en el

emprendimiento “Artesanfas Kichwa Suyu Kawsay” de la ciudad de Tena

3.2

1.

3.

Objetivos Especificos

Realizar un diagndstico situacional para identificar los factores internos y
externos del emprendimiento “Artesanfas Kichwa Suyu Kawsay” de la

ciudad de Tena.

Analizar las estrategias de comercializacion més idéneas para el incremento
de ventas del emprendimiento “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” de la

ciudad de Tena.

Disefiar estrategias de comercializacién para el incremento de ventas del

emprendimiento “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” en la ciudad de Tena.
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D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

El desarrollo del presente estudio se apoya en la metodologia establecida en la malla

curricular de la carrera de administraciéon como las muestra a continuacion:

Tabla 1.- Asignaturas

Asignaturas

Resultados

Directo

Indirecto

Investigacion de
mercado

Identifica el aporte de la
investigacién de mercado en
las diferentes decisiones de
las  organizaciones  de
manera eficiente.

Comercio electronico

Determinar y analizar los
fundamentos del comercio
electronico, de la actividad
empresarial que exigen en el
entorno del negocio virtual a
fin generar oportunidades de
negocio en el ambito global
con la ayuda de las Tic's.

Microeconomia

Analiza el comportamiento
de los mercados, su
equilibrio y desequilibrio en
el contexto de la realidad
nacional

Planificacion
Estratégica.

Evalia la Planificacién
Estratégica, sistematizar los
procesos de evaluacion de
resultados del
direccionamiento estratégico
y la toma de decisiones
gerenciales.

Metodologia de
la Investigacion

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

Fuentes: Malla curricular de la carrera de Administracién
Elaborador por: Mamallacta Jacla, Alvarado Karen (2024)
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

La fundamentacién tedrica se centra en el analisis de las variables
dependiente e independiente, lo cual es fundamental para definir qué aspectos se
deben medir y como se relacionan entre si. Este analisis es clave para responder a
la pregunta de investigacion. Es importante que las variables sean seleccionadas de
manera logica y clara, ya que esto orienta al investigador a lo largo de todo el

proceso de investigacion, desde el comienzo hasta la conclusion del estudio.

Segtin el sefior Freire Avila explica en sus tesis que las estrategias de
comercializacién para incrementar las ventas en la cerrajeria “gracias a dios” del
cantdn valencia, provincia de los rios, afio 2023. Los Rios en el afio 2023, tuvo como
finalidad la elaboracién de una propuesta que contenga las principales estrategias
basadas en las 4ps de la mercadotecnia para la mejoria de las ventas de la empresa
cerrajeria. Para ello se realiza una investigacion cuantitativa de tipo bibliografica
documental apoyado de una investigacién de campo con la cual se realiza la
recoleccion de informaciéon. En base al diagnostico situacional realizado mediante
la aplicacién de una matriz se obtuvo, que la principal fortaleza de la empresa es la
infraestructura propia y la calidad de los productos, las oportunidades se tiene el
acceso a financiamiento, el canal de comercializacion directo que maneja y dentro
de las debilidades se tiene la falta de capacitacion del personal, asi como el manejo

tradicional de la empresa por parte del propietario. (Freire Avila, 2023)

La validacién que realizaron los expertos determiné que es factible la
aplicacion del Modelo Estratégico de Comercializacion, siendo de gran ayuda
porque puede ser aplicado idéneamente por parte del Administrador y asi mejorar

su competitividad y eficiencia de Comercial “Franco”.
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Como antecedentes de la investigacion se hace referencias a trabajos
anteriores con bases similares como el de Figueroa Quintero, en su tesis
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA EL INCREMENTO DEL
VOLUMEN DE VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA CARLOS ARIAS DE LA
CIUDAD DE IBARRA PROVINCIA DE IMBABURA, concluyen que ha logrado
realizar la mision, vision, valores empresariales, un analisis del entorno interno y

externo mediante un FODA vy elaborar estrategias de ventas con su respectivo

presupuesto permitiendo la DISTRIBUCION CARLOS ARIAS que se desenvuelva

de manera eficiente en el ambiente competitivo. (Figueroa Quintero, 2017)

Luego del analisis y comparacién de las diferentes teorias de los autores
ayudo a incrementar las ventas del negocio, obteniendo la atencion de los
consumidores, los cuales se familiarizaron con los productos y con la empresa
logrando mayor realizacion de ventas mejorando los ingresos econdmicos.

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

jerarquizacion de variables que se presenta en la Figura 1

Figura 2.- Jerarquizacion De Variables

6

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE
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5.1 Variable Independiente

5.1.1 Comercializacion

La comercializacion es el proceso que abarca todas las actividades
necesarias para llevar un producto o servicio desde su creacion hasta que llega a las
manos del consumidor final. Es como un viaje que comienza en la fabrica y termina
en tu casa, pasando por diferentes etapas y personas que lo hacen posible.Dicho de
otra manera, la comercializacién es como un conjunto de herramientas que las
empresas utilizan para que los productos o servicios que ofrecen lleguen a las
personas que los necesitan o desean. Sirve para que las empresas puedan

promocionar sus productos, encontrar nuevos clientes y vender mas. (Eco, 2024)

La comercializacidn no solo se centra en vender, sino en asegurarse de que
el producto llegue a las personas adecuadas, en el momento adecuado y al precio
correcto. La comercializacion es una practica muy antigua, en sus comienzos se
utilizaba el trueque como una forma de intercambio, para conseguir esos productos
a los que no se tenia acceso. Desde la antigiiedad hasta nuestros dias, la
comercializacion ha ido evolucionando, y uno de los factores que ha favorecido d

comercio, han sido los tratados comerciales. (Eco, 2024)

5.1.2 Ventas

Las ventas se refieren al proceso de intercambio de bienes o servicios por
un valor monetario. Es el motor que impulsa la economia, ya que permite que las
empresas generen ingresos y obtengan beneficios. En esencia, las ventas involucran

persuadir y convencer a los clientes potenciales para que adquieran lo que una

empresa tiene para ofrecer (Instituto Tecnologico Superior Quito Metropolitano
ITSQMET, 2023).

Segun Philip Kotler, el concepto de venta es otra forma de acceso al mercado
para muchas empresas, cuyo objetivo, es vender lo que hacen en lugar de hacer lo

que el mercado desea.
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El concepto de venta supone que es preciso estimular a los consumidores
para que compren. Para ello las empresas que ponen en préctica este concepto,
utilizan todo un arsenal de herramientas de venta y promocién para estimular mas

ventas (Lenin, 2018).

5.1.3 Importancia de ventas

La Venta es un proceso que ayuda a descubrir las necesidades y deseos de
los clientes, sobre determinado producto o servicio. Es responsabilidad de los
encargados del negocio presentar opciones para concretar la compra. La venta
permite a los clientes adquirir y utilizar bienes y servicios que les proporcionen
beneficios, ya sean de forma material o emocional. Los Beneficios que les
proporcionen pueden ser: La solucién a problemas del cliente o un método para
hacer negocios, el objetivo de vender es ayudar al cliente a tomar una decision para
comprar algo (Yadira M., 2021).

Dentro de las ventas, para lograr el objetivo de incrementar los ingresos y el
éxito del negocio, se debe conocer al cliente, establecer una buena estrategia de
comercializacion, ofrecer productos de calidad y comunicar de manera efectiva
explicando claramente los beneficios del producto o servicio. Un negocio debe ser
responsable y fomentar la demanda para vender los productos a los distintos
mercados.

Las ventas son muy importantes porque son lo que permite que un negocio
gane dinero. Sin ventas, no se pueden cubrir los gastos ni seguir funcionando.
Ademaés, ayudan a que mas personas conozcan la empresa, se mantengan como
clientes y vuelvan a comprar, También permiten que el negocio crezca, se expanda
y mejore sus productos. En resumen, las ventas son lo que hace posible que el

negocio siga adelante y se desarrolle
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5.1.4 Ofertay Demanda

La oferta se refiere a la cantidad de todos los bienes y servicios producidos

por las empresas. (Mora, y otros, 2015).

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que los productores estin
dispuestos a vender en el mercado a diferentes precios durante un periodo de tiempo
determinado. En otras palabras, es lo que las empresas ponen a disposicion de los
consumidores, y depende de factores como el precio, los costos de produccion, la
tecnologia y las condiciones del mercado. Por ejemplo, si el precio de un producto

sube, las empresas suelen ofrecer mas porque esperan mayores ganancias.

La demanda es la cantidad de dichos bienes y servicios que se desean

adquirir. (Mora, y otros, 2015)

La demanda es la cantidad de bienes o servicios que los consumidores estan
dispuestos a comprar a diferentes precios en un periodo de tiempo determinado. En
otras palabras, es lo que las personas quieren y pueden adquirir segun sus
necesidades, gustos y capacidad econdmica. Por ejemplo, si un producto tiene un
precio mas bajo, normalmente mds personas estaran interesadas en compratlo,

aumentando la demanda.

El andlisis de oferta y demanda es una herramienta fundamental que puede
ser utilizada para analizar una amplia variedad de problemas, como ser: — Entender
y predecir como las condiciones de la economia mundial pueden afectar el precio
de mercado y la produccion. — Evaluar el impacto de los controles de precios del
gobierno, los salarios minimos, los precios sostén, subsidios a la produccion. —
Determinar como los impuestos, los subsidios, las tarifas, las cuotas de importacion

afectan a los consumidores y a los productores (Julio, 2021).
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5.2  Variable Dependiente
5.1.3 Mercado

El mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una
determinada necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo,
los cuales constituyen la demanda, y vendedores que ofrecen un determinado
producto para satisfacer las necesidades y/o deseos de los compradores mediante
procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambas, la oferta y la

demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado. (Thompson, 2020)

En la préactica, cada persona tiene una definicién de mercado en funcion de
sus conocimientos y actividades, por ejemplo, para un accionista el mercado tiene
relacién con los valores o el capital; para una ama de casa, el mercado es el lugar
donde compra los productos que necesita; para un economista, el mercado es el
lugar donde se retinen oferentes y demandantes y es donde se determinan los precios
de los bienes y servicios a través del comportamiento de la oferta y la demanda.

(Thompson, 2020)

Sin embargo, las personas que estdan involucradas en las diferentes
actividades de mercadotecnia o marketing, necesitan una definicién mas especifica

y que sea til para el desempefio de sus funciones.

5.1.4  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 (Francisco, 2015).

La comercializacién mezclada (marketing mix) es uno de los factores que
influyen en las decisiones de compra de los consumidores. Es un conjunto de
herramientas de comercializacion utilizadas por las empresas para la consecucion
de sus objetivos de venta. La comercializacién mezclada 7P se incorpora en un
sistema de comercializacion moderno, es decir, Producto, Precio, Punto de venta,

Promocién, Personal, Presentacion y Proceso (Wirtz, 2015)
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Se utilizan encuestas y entrevistas como herramientas para recopilar
informacién, dirigidas tanto a los duefios o responsables de las empresas como a los
clientes. Los resultados destacan que las estrategias mas comunes en las empresas
incluyen: brindar una buena atencién al cliente, ofrecer precios competitivos,
variedad en productos y marcas, promociones, descuentos, servicio de entrega a
domicilio y personalizacién de productos. Estas tacticas han sido clave para que las

empresas se mantengan en el mercado.

5.1.5 Incrementos de ventas

El incremento de ventas, a menudo denominado incremento de ventas
incremental, es una forma en que los especialistas en marketing y los minoristas
calculan la efectividad de sus esfuerzos de marketing y promociones. (Gables,
2021).

El incremento de ventas se define como el aumento incremental de las
ventas que se produce durante un perfodo de tiempo promocional especifico en
comparacién con las ventas de referencia que se habrian producido durante ese
mismo periodo de tiempo si la promocién nunca se hubiera lanzado. El incremento
se calcula para ver si un esfuerzo de marketing o promocion genera realmente un
incremento medible en las ventas. Le proporcionamos la férmula para determinar
el incremento, sin embargo, hay otra forma de medirlo sin tener que calcular una

cifra de ventas de referencia. (Gables, 2021).

En este método, la elevacién se calcula utilizando mercados de control y
prueba. En otras palabras, ejecuta una promocion en una tienda o mercado y
compara las ventas con las generadas en una tienda o mercado similar que no

ejecuta la promocion.
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5.1 Marco Legal

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

La Constitucién de la Republica del Ecuador es el documento fundamental
que establece los principios, derechos, deberes y organizacion del Estado
ecuatoriano. Promulgada el 20 de octubre de 2008, este reglamento es fundamental,
representa un acontecimiento importante en la historia democrética del pais al
reconocer y proteger los derechos de todas las personas, asi como al impulsar la

participacion ciudadana y la construccion de un Estado plurinacional e intercultural.

La Constitucién del Ecuador de 2008 no solo reconoce los derechos civiles y
politicos de las personas, sino que también consagra derechos econémicos, sociales,
culturales y ambientales, buscando garantizar una vida digna y el desarrollo integral
de todos los ciudadanos.

Art. 66.- Se reconoce y garantizard a la persona; el derecho a desarrollar actividades
econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a los principios de
solidaridad, responsabilidad social y ambiental.

Art. 276.- El régimen de desarrollo tendra los siguientes objetivos: Construir un
sistema economico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible basado
en la distribucién igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de

produccién y en la generacion de trabajo digno y estable.

Art. 277.-Para la consecucion del buen vivir, seran deberes generales del Estado:

Impulsar el desarrollo de las actividades econdémicas mediante un orden juridico e
instituciones politicas que las promuevan, fomenten y defiendan mediante el

cumplimiento de la Constitucién y la ley 6.

Promover e impulsar la ciencia, la tecnologia, las artes, los saberes ancestrales y en
general las actividades de la iniciativa creativa comunitaria, asociativa, cooperativa

y privada.

Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propende a una relacion dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado
y mercado, en armonia con la naturaleza, y tiene por objetivo garantizar la
produccién y reproduccién de las condiciones materiales e inmateriales que

posibiliten el buen vivir.
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Art. 2.- Actividad Productiva. - Se considerara actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios
licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo

actividades comerciales y otras que generen valor agregado.

Codigo organico de la produccién, comercio e inversiones

Titulo preliminar-Del objeto y 4mbito de aplicacién

Art. 2.- Actividad Productiva. - Se considerara actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios
licitos, socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo

actividades comerciales y otras que generen valor agregado.

Del Fomento a la Micro, Pequeiia y Mediana Empresa

Art. 53.- Definicién y Clasificacion de las MIPYMES. La Micro, Pequefia y
Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
productiva, ejerce una actividad de produccién, comercio y/o servicios, y que
cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados
para cada categoria, de conformidad con los rangos que se estableceran en el
reglamento de este Codigo.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas
anuales prevalecera sobre el nimero de trabajadores, para efectos de determinar la
categoria de una empresa.

Los artesanos que califiquen al criterio de micro, pequefia y mediana empresa
recibiran los beneficios de este Codigo, previo cumplimiento de los requerimientos

y condiciones sefialadas en el reglamento.

Reglamento general de la ley organica de comunicacion

Capitulo V-Publicidad

Art 38.- Definicion de publicidad. — Es publicidad cualquier forma remunerada o
pagada de difusion de ideas, mercancias, productos o servicios por parte de

cualquier persona natural o juridica con fines comerciales.
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5.2  Marco Conceptual

Analisis: El anélisis es el proceso de examinar y evaluar informacion o datos para
comprender su significado, identificar patrones, tendencias o relaciones, y tomar

decisiones informadas.

Comercializacion: Es el proceso de promocion y venta de productos o servicios,
incluyendo actividades como investigacion de mercado, publicidad, ventas y
distribucion, con el objetivo de satisfacer las necesidades del cliente y generar

beneficios para la empresa.

Estrategias: Las estrategias son planes o acciones disefladas para alcanzar
objetivos especificos, utilizando recursos y capacidades de manera efectiva y

adaptativa.

Marketing: es el conjunto de actividades y estrategias disefiadas para satisfacer las
necesidades y deseos de los clientes, asi como para promover productos o servicios

y generar intercambios de valor entre una empresa y sus clientes.

Planificacién: La planificacion es el proceso de establecer objetivos, determinar
acciones y recursos necesarios, y disefiar un curso de accidén para alcanzar esos

objetivos de manera eficiente y efectiva.

Venta: es un conjunto de actividades que realiza una empresa para llevar a los

clientes a comprar su producto.

Consumidores: es toda persona fisica que actie, de forma ajena a su actividad

comercial, empresarial, oficio o profesion.

Asociacion: es una agrupacion de personas que desarrollan una actividad colectiva

de forma estable, democratica y sin animo de lucro.
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F. METODOLOGIA

En el presente capitulo se describe la metodologia que se utilizo para
responder a las preguntas de investigacion y cumplir con los objetivos propuestos,
las opciones metodol6gicas tomadas en cuenta, el tipo de investigacion a realizar,

y los instrumentos que se utilizaran.
6.1  Materiales y equipos
Los materiales y equipos que se utilizd en esta investigacion son las
siguientes: suministros de oficina, equipos de oficina, equipo de computo y recursos

econdémicos en donde cada valor del presupuesto contara con su respectivo célculo

detallando los rubros necesarios para la administracion y financiacion del proyecto.

Tabla 2. Recursos a Utilizar

Materiales/Equipos/Productos Unidad Cantidad Valor

Laptop Lenovo Unidad 1 800
Internet Meses A 92
Impresora Epson B/C Unidad 1 550
Celular Infinix Hot 40i 9/ Smart Unidad 2 350
Note

Papel bond Unidad 1 5,00
Materiales de oficina Unidad 6 50,00
Tinta de Impresora Unidad 3 25,00
TOTAL 1.872

Fuente: Costos para la elaboracion del proyecto
Elaborado por: Karen Alvarado y Jaela Mamallacta



6.2 Ubicacién del Area de estudio

El 4rea de estudio se encuentra ubicado en la provincia de Napo,
canton Tena, parroquia Tena comunidad Suyu Kawsay.

FIGURA 3.- AREA DE ESTUDIO

Fuente: Google maps
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Elaborado por: Las autoras (2025)

6.2.1 Poblacién

La poblacién se refiere al conjunto total de seres humanos, eventos o
elementos que poseen caracteristicas comunes en un determinado lugar geografico
y que son objeto de estudio.

La poblacién total en la ciudad de Tena es de 60.880 habitantes. Pero la
poblaci6n que se tom6 en cuenta para la investigacion es la zona urbana de la ciudad

conformada por un total de 29724 habitantes, por lo que esta serd la cantidad tomada
como poblacion.
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6.1.1 Muestra

Al ser la poblacion de gran tamafio (29724) se realiz6 el muestreo respetivo,
ya que esto permite ahorrar tiempo y recursos, la poblacion a estudiar es infinita
cuando el universo o poblacién es mas a 100.000, por lo que se cita la siguiente

formula dada en Fisher & Navarro (1999):

ZE*xp*q
n=——s—
e

Donde:

en: Tamafio de muestra buscada.

o« N: Tamafio de la Poblacion o Universo.

e 7: Pardmetro estadistico que depende el Nivel de Confianza (NC).
ee: Error de estimacién maximo aceptado.

ep: Probabilidad de que ocurra el evento estudio (éxito).

e q: (1-p): Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado.

Datos:
N=29,724

7= 95%= 1,96
p=50%= 0,5
e=5%

n= 380

~ (1,96)%(29724) * (0,50)
"= 5)2(29724 — 1) + (1,96)2 = (0,50) * (0,50)

~ (3,84) * (29724) * (0,50) * (0,50)
"= 0,05)2)29724 — 1) + (3,84) * (0,50) * (0,50)

3,84 x 29724 % 0,25

™ =0,0025 * 29723 + 3,84 % 0,2

_2853,04
"~ 79,2675

n

n = 380
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6.2  Tipo de investigacion / estudio

La investigacion es el proceso mediante el cual se adquiere de
conocimientos nuevos, la amplificacién de otros existentes o la solucién de
conocimientos nuevos, la amplificacion de otros, existentes o la solucion de

problemas tedricos o practicos por medio de una actividad metédica y reproductible.

6.2.1.1 En funcién del propésito

Se realiza en el lugar de los hechos, en contacto directo con las personas
quienes son fuentes de informacién para recopilacion de datos importantes
primarias que permite tomar decisiones de acuerdo a la realidad, la herramienta
usada fue la encuesta establecida con preguntas cerradas ya que sus tabulaciones

son mucho menos complejas.

La encuesta a 380 personas, se toma en cuenta como posibles origenes de
este problema la ejecucion permanente de un modelo empirico, exclusion de
principales herramientas como: mal aprovechamiento de los recursos de la unidad
de negocio, deficiente de atencion al cliente y carencia de inversiéon en publicidad

y promociones.

Con estos datos se tabulan, donde esta informacidon se grafica con su
respectiva interpretacion y ademds se realiza la respectiva elaboracion de la

propuesta de estrategias de comercializacion de las Artesanias.

35



6.2.2 Por su nivel de profundidad

6.2.2.1 Investigacion Descriptiva

Este tipo de investigacién analiza caracteristicas de una poblacién o
fenémeno sin saber como se relacionan. Es el punto de partida de muchos estudios
cientificos y proporciona una base de conocimiento sélida para estudios maés
complejos. La investigacién descriptiva es una herramienta fundamental en el
campo de la ciencia que se centra en observar y describir las caracteristicas de

grupos de personas, objetos o eventos. Su principal objetivo es «pintar un cuadro

detalladoy de la situacion tal y como es en el momento de estudiarla, sin preguntarse

por qué las cosas son de cierta manera. (Arias, 2024)

Esta forma de investigacién recopila datos y los organiza para proporcionar
una imagen clara de lo que estd sucediendo, utilizando técnicas como la
clasificacién y el resumen. Algunas medidas pueden ser la media, la variabilidad
(cuanto cambian los datos) y otras estadisticas para entender mejor el tema de

estudio.

Este tipo de experimentos es generalmente usado por los antrop6logos,
psicélogos y cientificos sociales para observar comportamientos naturales sin que
estos sean afectados de ninguna forma. También es empleado por los investigadores
de mercadeo para evaluar los hébitos de los clientes, o por las empresas que desean

juzgar la moral del personal.

Sin embargo, los resultados de una investigacion descriptiva no pueden ser
utilizados como una respuesta definitiva o para refutar una hipétesis, pero, si las
limitaciones son comprendidas, pueden constituir una herramienta util en muchas

areas de la investigacion cientifica. (Shuttleworth, 2006)
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6.2.3 Por la naturaleza de los datos y la informaciéon

6.3.3.1. Investigacion Cuantitativa

La investigacién 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 investigacion se uso ya que se realizo un levantamiento de encuestas a
las personas no o si consumidoras del negocio de la carpinteria en la ciudad de Tena,
ya que pueden ayudar dando su opinién de una manera cerrada y concreta para la
problematica de la comercializacion del producto, de esta manera la informacion
obtenida de las personas se tabulard a través de un sistema estadistico en forma de

tablas y graficos demostrativos de la informacion.

6.2.4 Por los medios para obtener los datos

6.2.4.1 Investigacion Documental

La investigacion documental es una técnica de recoleccion de datos a traveés
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

6.2.5 Por la mayor o menor manipulacién de las variables
6.2.5.1 Experimental

Es cualquier investigacion realizada con un enfoque cientifico, donde un
conjunto de variables se mantiene constantes, mientras que el otro conjunto de
variables se mide como sujeto del experimento. A suele confirmar que el cambio
observado en la variable estudiada se basa tnicamente en la manipulaciéon de la

variable independiente. (Veldzquez, 2022)
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Una verdadera investigacion experimental se considera exitosa s6lo cuando
el investigador confirma que un cambio en la variable dependiente se debe a la

manipulacion de la variable independiente.

Es importante para una investigacion tipo experimental establecer la causa
y el efecto de un fenémeno, lo que significa que debe ser claro que los efectos

observados en un experimento se deben a la causa. (Velazquez, 2022)

6.2.5.2 Cuasi experimental

Es un tipo de estudio que se caracteriza porque el sujeto de estudio no se
selecciona de forma aleatoria, sino que se encuentra o establece previamente. La
metodologia de este tipo de investigacion se caracteriza por ser descriptiva, la cual
consiste en observar el comportamiento de los individuos y de las diferentes

variables sociales y registrar datos cualitativos y cuantitativos. (Parra, 2019)

La investigacién cuasi experimental se ubica entre la investigacion
experimental y el estudio observacional. Sin embargo, no tiene el control de

variables o de los elementos que intervienen en el contexto del sujeto de estudio.

6.2.6 Segun el tipo de inferencia
6.2.6.1 Deductiva

Es un tipo de investigacién en el que el investigador parte de una teoria,
hipétesis o generalizacién y luego la pone a prueba mediante observaciones y
recoleccion de datos. Utiliza un método descendente en el que el investigador parte
de una idea general y luego la pone a prueba mediante observaciones especificas.
La investigacién deductiva suele utilizarse para confirmar una teoria o probar una

hipétesis conocida. (Ortega, 2021)
6.2.6.2 Inductiva

Es un método en el que el investigador recopila y analiza datos para
desarrollar teorias, conceptos o hipotesis basados en patrones y observaciones en
los datos. Utiliza un método «ascendente» en el que el investigador comienza con
observaciones especificas y luego pasa a teorias o ideas mds generales. La
investigacion inductiva suele utilizarse en estudios exploratorios o cuando no se ha

investigado mucho antes sobre un tema. (Ortega, 2021)
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6.2.6.3 Hipotética inductiva

Aquellas que plantean una relacion de lo particular a lo general, o sea, al
contrario de las deductivas, basdndose en la intuicién a partir de lo observado. Por
ejemplo, si los cientificos que estudian la enfermedad no encuentran ningtn caso
grave entre personas de cierta etnia, pueden plantearse que hay un componente

genético en ella que la hace inmune.

Estas hipétesis se generan a partir de la observacion y la experiencia. En
donde el investigador inicia el proceso con datos de observaciones, elabora las

hipétesis y genera teorfas. Son hipétesis que van de abajo arriba.

6.2.7 Segun el periodo temporal en el que se realza
6.2.7.1 Longitudinal

Se refiere a cualquier estudio que recoge la misma muestra de datos del
mismo grupo de personas en diferentes momentos. Aunque requiere mucho tiempo
y puede ser costoso en términos de recursos y esfuerzo, un estudio longitudinal tiene
una enorme utilidad para comprender fenémenos complejos que pueden cambiar

con el paso del tiempo. (Sybing, 2022)

En este articulo, exploraremos la naturaleza y la importancia de los estudios
longitudinales para que pueda decidir si su investigacion justifica un estudio

longitudinal o si es mas apropiado un estudio transversal.

6.2.7.2 Transversal

Se define como un tipo de investigacion observacional que analiza datos de
variables recopiladas en un periodo de tiempo sobre una poblacion muestra o
subconjunto predefinido. Este tipo de estudio también se conoce como estudio de

corte transversal, estudio transversal y estudio de prevalencia. (Ortega, 2023)

Los datos recopilados en un estudio transversal provienen de personas que
son similares en todas las variables, excepto en la variable que se esta estudiando.

Esta variable es la que permanece constante en todo el estudio transversal.
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6.2.8 De acuerdo en el tiempo en que se efectiian
6.2.8.1 Sincronicas

Se centra en el estudio de fendmenos y datos en un momento especifico en
el tiempo, sin considerar su evolucion histérica. Se enfoca en analizar la realidad
presente mediante la recopilacion y andlisis de informacién en tiempo real,
permitiendo comprender patrones, tendencias y relaciones entre variables actuales
en diversas areas como las ciencias sociales, la economia y la salud publica. (Inves,

2024)

El aprendizaje sincronico se refiere a un evento de aprendizaje and el cual
un grupo de participantes estd aprendiendo al mismo tiempo. Para eso, deberian
estar en la misma ubicacion fisica, como por ejemplo un aula, o en el mismo entorno
online, como puede ser una conferencia web, and donde pueden interactuar con el
instructor y otros participantes. Hay interaccion real con otras personas. En un
escenario de entrenamiento corporativo, este tipo de aprendizaje ocurre cuando hay
un aprendizaje presencial o webinars en vivo en donde los empleados o clientes

pueden participar al mismo tiempo (Market, 2023).

6.2.8.2 Diacronicas

En lingiiistica, el término diacronia se refiere al estudio de la lengua a lo largo
de evolucion, es decir, histéricamente, investigando los diversos cambios lingiiisticos
del idioma desde su origen hasta el momento actual. Asi, la lingliistica diacrénica del
espafiol se ocupa entre otras cosas de la reconstruccion del proto castellano, del
castellano antiguo, de cambios fonolégicos importantes como el reajuste de las
sibilantes del idioma espafiol (que alejaron a la lengua de otras lenguas romances de
la Peninsula Ibérica como el portugués o el catalan), y de cambios sucesivos que han
dado lugar a las diferentes variedades de espafiol tal como son hoy en dia (Castro,
2017).

Enfoque diacrénico examina la evolucion en el tiempo se centra en investigar
de qué forma se modifican los signos de las palabras, aparecen nuevos y otros se
vuelven arcaicos. También la palabra diacrénico significa analizar o estudiar algo a
lo largo del tiempo, viendo cémo ha cambiado o evolucionado desde el pasado hasta el

presente.
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6.3

Metodologia para cada objetivo

6.4.1. Metodologia para el Objetivo 1 Realizar un diagnéstico situacional
para identificar los factores internos y externos del EMPRENDIMIENTO
“ARTESANIAS KICHWA SUYU KAWSAY?” de la ciudad de Tena

Para dar cumplimiento al objetivo 1, se procedid a realizar una matriz FODA y
una ENCUESTA al propietario del negocio, para de esta forma estudiar el entorno
interno del negocio y proceder a establecer estrategias comerciales de manera
positiva, para este propdsito se utilizé el método inductivo con el fin de analizar el
efecto que provoca la ausencia de estrategias de comercializacion a través de técnicas
de marketing de manera externa e interna en el emprendimiento “Artesanias Suyu
Kawsay” de la cuidad de tena.

El an4lisis FODA es una técnica que permite conocer el estado de situacion
de una organizacién, producto, servicio o proyectoen un contexto o mercado
determinado. Su nombre es una sigla conformada por la primera letra de las
siguientes palabras: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. (Click,
2022)

Tabla 3.-An4lisis Foda

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

Son las capacidades especiales con que
cuenta la empresa, y por los que cuenta con
una posicién privilegiada frente a la
competencia. Recursos que se controlan,
capacidades y habilidades que se poseen,

Son aquellos factores que provocan una
posicion desfavorable frente a la competencia,
recursos de los que se carece, habilidades que
no se poseen, actividades que no se
desarrollan positivamente, estan relacionadas

actividades que se desarrollan con las deficiencias (producto, servicio,
positivamente. negocio).
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Son aquellos factores que resultan
positivos, favorables, explotables,

que se deben descubrir en ¢l entorno en el
que actha la empresa, y que permiten
obtener  ventajas competitivas.  Por
gjemplo; Una nueva legislacion que
facilita la exportacién de mi producto para
vender en el extranjero.

Son aquellas situaciones que provienen del
entorno y que pueden llegar a

atentar incluso contra la permanencia de la
organizacion.

Comprende la situacion del mercado y de los
competidores directos, que puede afectar en
mayor 0 menor medida a nuestro negocio.

Fuente: (Ofia & Vega, 2018)
Elaborado por: Karen Alvarado & Jacla Mamallacta
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6.4.1. Metodologia para el Objetivo 2 Analizar las estrategias de comercializacion

mas idoneas para el incremento de ventas del emprendimiento “Artesanias

Kichwa Suyu Kawsay” de la cuidad de Tena.

Para el desarrollo del segundo objetivo se efectué mediante la investigacion
documental, con un enfoque cuantitativo, mediante el método analitico y
estadistico, utilizando y realizando como herramienta una ENCUESTA a posibles
clientes, para de esta forma estudiar el entorno externo, tomando asi en cuenta 4
preguntas muy importantes escogidos por los clientes que ayudaran a implementar

estrategias de comercializacién subiendo asi las ventas del emprendimiento

Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” de la ciudad de tena.
Importancia de la Encuesta:

La encuesta es una técnica de investigacion que consiste en una
interrogacion verbal o escrita que se les realiza a las personas con el fin de obtener
determinada informacién necesaria para una investigacion. Cuando la encuesta es
verbal se suele hacer uso del método de la entrevista; y cuando la encuesta es escrita
se suele hacer uso del instrumento del cuestionario, el cual consiste en un
documento con un listado de preguntas, las cuales se les hacen a las personas a

encuestar.

Una encuesta puede ser estructurada, cuando estd compuesta de listas
formales de preguntas que se le formulan a todos por igual; o no estructurada,
cuando permiten al encuestador ir modificando las preguntas en base a las
respuestas que vaya dando el encuestado (Garcia, Abejon, Marina, & Hernédez,

2005).

Asi, por ejemplo, permite explorar la opinién publica y los valores vigentes
en una sociedad, temas de significacion cientifica y de importancia en sociedades
democraticas. Asimismo, la encuesta permite obtener datos de manera mas
sistemética que otros procedimientos de observacion. Hace posible el registro
detallado de los datos, el estudiar una poblacién a través de muestras con garantias
de representatividad, las conclusiones con conocimiento de los margenes de error y
el control de los algunos factores que indicen sobre el fenémeno a observar, como
por ejemplo las formas de efectuar las preguntas y el contexto en que estas se

formulan y contestan (Grasso, 2006).
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6.4.2. Metodologia para el Objetivo 3 Diseiiar estrategias de comercializacion
para el incremento de ventas del emprendimiento “Artesanias Suyu Kawsay”

en la cuidad de Tena.

Para el desarrollo y el cumplimiento de este objetivo se elaborard una
propuesta de estrategias de comercializacion a través de técnicas de marketing
adaptado a la realidad del negocio, se efectué mediante la investigacion descriptiva

apoyada de los métodos inductivo y deductivo.

La estructura de las estrategias de comercializacion a través de técnicas de

marketing es la siguiente:

e Portada

e Antecedentes

e Mision y Vision
e Valores

e Objetivos

e Problematica

e Analisis FODA
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G. RESULTADOS

7.4.1. Resultados del Objetivo 1

Realizar un diagnéstico situacional para identificar los factores
internos y externos del EMPRENDIMIENTO “ARTESANIAS KICHWA

SUYU KAWSAY?”’ de la ciudad de Tena.

Para el cumplimiento del objetivo 1, se utiliz6 una matriz FODA del

Emprendimiento Suyu Kawsay, con el fin de analizar el efecto de las ventas del

incremento de comercializacion de las Artesanias, de manera externa e interna en

el emprendimiento, y sea identificada las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas permitiendo con ello conocer el entorno de la asociacion.

Tabla 4.-Foda

Conexion con el Turismo.

FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES

e Artesanias Auténticas y Carencia de estrategia del producto

Culturales. Ausencia de publicidad
e Infraestructura  propia  del Escasa de capacitacion

Negocio Poca presencia Digital
e Buena calidad en los materiales

y procesos.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Aumento de Turismo.

Participar en  Ferias y
Exposiciones

Acceso a plataformas digitales
Certificaciones y sellos digitales.

Falta de estrategias de marketing

Caida de los precios por sobreoferta

del producto
Pérdida de interés cultural
Impacto del cambio climatico

Fuente: Emprendimiento Suyu Kawsay

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

El Emprendimiento Suyu Kawsay, cuenta con una sélida experiencia de mas

de 10 afios en la elaboracion de artesanias tradicionales Kichwa, destacdandose por

su amplio catalogo de productos como collares, pulseras, aretes y vestimentas. Esta

diversidad le permite atender a distintos segmentos del mercado. Su principal

fortaleza radica en el uso de técnicas ancestrales y materiales autoctonos, lo que

resalta la identidad cultural.
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7.4.2. Resultados del Objetivo 2

ANALIZAR LAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION MAS
IDONEAS PARA EL INCREMENTO DE VENTAS DEL
EMPRENDIMIENTO “ARTESANIAS KICHWA SUYU KAWSAY” DE LA
CUIDAD DE TENA.

Pregunta 1. ;Ha comprado Artesanias Kichwa alguna vez?

Tabla 5.-Compra de Artesanias Kichwa

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 278 86%
No 102 14%
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Grafico 1.- Compra de Artesanias Kichwa

M si

Hno

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de los 380 se evidencia que el
86% de los encuestados si ha adquirido artesanfas Kichwa, lo que muestra un
mercado favorable para estos productos. Sin embargo, el 14% restante representa
una oportunidad de crecimiento, ya sea a través de estrategias de promocidn, mayor
accesibilidad o campafias de educacién para incrementar el interés y conocimiento

sobre estas artesanias.
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Pregunta 2. ;Qué caracteristicas valora mas en las artesanias?

Tabla 6.- Caracterizacion de Valor

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Calidad 193 51%
Precio 65 17%
Disefiador Innovador 75 20%
Historia o Tradicién o
Cultural 1 %
TOTAL 380 100%
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta
Gréafico 2.- Caracterizacion de Valor
= Calidad
= Precio
Disefiador
Innovador
| Historia o

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

Tradicion Cultural

Fl 51% de calidad destaca como el factor mas valorado, seguido por el

disefio innovador. Esto refleja que los consumidores buscan un equilibrio entre

funcionalidad, estética y autenticidad en las artesanias. Sin embargo, 20% los

aspectos econdmicos (precio) y el 17% en culturales (historia) también son

relevantes, aunque en menor medida. Una estrategia de mercado podria centrarse

en resaltar la alta calidad de los productos y combinarlo con un disefio atractivo y

contemporaneo.
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Pregunta 3. ;Ddnde prefiere comprar artesanias?

Tabla 7.- Medios de Preferencias de Adquisicion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mercados Locales 218 57%
Expo ferias 87 23%
Tiendas en Linea 37 10%
Tiendas Fisicas 38 10%

TOTAL 380 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Gréfico 3.- Medios de Preferencias

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

El 57% los consumidores prefieren mayoritariamente comprar

m Mercados Locales
Expo ferias
MW Tiendas en Linea

W Tiendas Fisicas

artesanias en mercados locales y expo ferias, lo que resalta la importancia de la

interaccion directa y el ambiente cultural. Sin embargo, el 23% de las tiendas en

linea y fisicas representan nichos potenciales que pueden ser fortalecidos,

especialmente con estrategias que destaquen su comodidad y alcance. Mientras que

el 10% promover la digitalizacion podria ser clave para captar mas compradores.
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Pregunta 4. ;Cudnto estaria dispuesto a gastar en una artesania promedio?

Tabla 6.-Valor Afiadido a un Producto

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Menos $10 318 84%
$10-$30 43 11%
Mas de $30 19 5%
TOTAL 380 100%

Grafico 4.- Valor Afiadido a un Producto

B Menos $10
$10-530
| Més de $30

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

El analisis muestra que el 84% del mercado estd dominado por
compradores sensibles al precio, priorizando opciones accesibles. Mientas que el
11% de las estrategias de venta podrian enfocarse en ofrecer productos de bajo
costo para captar el segmento mayoritario, sin descuidar la posibilidad de incluir

opciones de gama media o alta para cubrir el resto de la demanda.
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Pregunta 5. ;Ha comprado productos de Suyu Kawsay antes?

Tabla 9.- Compra en Linea

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 228 60%
No 152 40%
TOTAL 380 100%
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta
Gréfico 5.- Compra en Linea
msi &
Mo |

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

JUERCEL Y

El grafico evidencia una oportunidad importante para Suyu Kawsay,

fidelizacion del 86% que ya son clientes se pueden implementar estrategias como

descuentos para compradores frecuentes o programas de lealtad, mientras que el

14% restante que nunca han comprado productos, lo que puede reflejar el

desconocimiento de la marca o desinterés por sus ofertas actuales.
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Pregunta 6. ;Cree que Suyu Kawsay necesita mayor promocién en redes

sociales?

Tabla 7.-Medios Publicitarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 317 83%
No 63 17%
TOTAL 380 100%
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta
Gréfico 6.- Medios Publicitarios
i W si
M no

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

El 86% de los encuestados perciben una necesidad significativa de

mejorar la promocién de Suyu Kawsay en redes sociales. Mientras que 14% sugiere

una clara oportunidad para aumentar la visibilidad y el alcance a través de

estrategias digitales mds robustas, como campaflas especificas, publicaciones

regulares o colaboraciones con influencias.
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Pregunta 7. ;Qué métodos de pago prefiere utilizar al comprar artesanias?

Tabla 8.- Pagos en Linea

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Efectivo 255 67%
Transferencia Bancaria 95 25%
Tarjeta de Crédito/Débito 30 8%
TOTAL 380 100%
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta
Gréfico 7.- Pagos en Linea
|
i
m Efectivo
u Transferencia
Bancaria
; ® Tarjeta de i
' Crédito/Débito

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

Estos datos reflejan que el 67% prefieren en efectivo que, siendo el

método de pago preferido por la mayoria de los clientes al comprar artesanias,

posiblemente debido a la practicidad y facilidad de uso en mercados locales o

ferias. Sin embargo, el 25% que prefiere transferencias bancarias indica una

tendencia hacia métodos digitales, mientras que 8% prefieren las tarjetas de

crédito/débito, aunque menos comin, sigue siendo una opcién para algunos

clientes.
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Pregunta 8. ;Estaria interesado en realizar compras de Suyu Kawsay a
través de una tienda en linea?

Tabla 9.- Compra en Linea

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 324 85%
No 56 15%
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Gréfico 8.- Compras en Linea

W si

Hno

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de los 380 encuestados se
evidencia que el 86% es positivo y muestra que implementara una tienda en linea
para Suyu Kawsay seria una decision bien recibida por los interesados. Esto
podria incrementar el alcance del negocio, facilitar las ventas y mejorar la
experiencia del cliente. Mientras que el 14% estan aun indecisos de comprar las

artesanias en las tiendas en linea.
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Pregunta 9. ;Qué recomendaria para mejorar la comercializacion de las
artesanias de Suyu Kawsay?

Tabla 10.- Fortalecimiento de la Identidad Cultural

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mejorar la Calidad 202 53%
Aumentar la visibilidad en 88 23%
redes sociales
Ofrecer descuentos/ 56 14,8%
Promociones
Otros (especifique) 32 9%
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Gréafico 9.- Fortalecimiento de la Identidad Cultural

® Mejorar la Calidad

Aumentar la
visibilidad en redes
sociales

u Ofrecer descuentos/
Promociones

m Otros (especifique)

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Interpretacion

El 53% est4 enfocado prioritariamente en centrarse en mejorar la
calidad de los productos, ya que mas de la mitad de los encuestados lo consideran
esencial. Mientras que el 23%, de estrategias de visibilidad digital y promociones
pueden reforzar la comercializacién, atrayendo mas clientes y consolidando el
mercado. Escuchar y explorar las "otras recomendaciones" también podria aportar

ideas innovadoras
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Pregunta 10. ;Estaria dispuesto a participar en talleres sobre la elaboracion
de artesanias?

Tabla 11.- Evaluacion de la Participacion en Talleres de Artesanias

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 326 86%
No 54 14%
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta

Grafico 10.- Evaluacién de la Participacion en Talleres de Artesanias

si

H no

Elaborado por: Karen Alvarado & Jaela Mamallacta
Interpretacién

De acuerdo a los resultados obtenidos de los 380 encuestados se evidencia
que el 86% es positivo. Esto sugiere que hay un interés total por parte de los
encuestados en involucrarse en actividades relacionadas con la elaboracion de
artesanias. Este es un resultado muy positivo, ya que implica una oportunidad para
organizar talleres con alta participacion asegurada. Al aplicar las encuestas se pudo
evidenciar preferencias del consumidor se identificaron que el 14% los productos
mas atractivos para los clientes y las caracteristicas que valoran las artesanias por
ejemplo autenticidad, calidad artesanal y conexioén cultural de igual manera se
evidencio los canales de comercializacion y las Estrategias de Comercializacion

adecuada.
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En este objetivo analizamos las siguientes estrategias que vamos a implementar en

el emprendimiento *‘ Artesanias Kichwa Suyu Kawsay’’

Se realizo una encuesta para comprender las preferencias de los clientes, identificar

el publico objetivo y evaluar la competencia en la cuidad de Tena. Esto permitird

disefiar estrategias de comercializacion adaptadas a las necesidades del mercado,

tanto en espacios fisicos como en plataformas digitales.

PROPUESTAS
IMPLEMENTADAS

ESTRATEGIAS

Atencion al cliente

Estrategias de promocion de la cultura
Kichwa

Precios

Estrategias de Precios justos y
competitivos

Promocién y Ventas

Estrategias de Marketing uso de redes
sociales, ferias artesanales.

Produccion sostenible

Uso de materiales ecologicos y
técnicas tradicionales
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7.4.3. Resultados del Objetivo 3

Disefiar estrategias de comercializacién para el incremento de ventas
del emprendimiento “Artesanias Kichwa Suyu Kawsay” en la ciudad de

Tena.

El desarrollo del objetivo especifico tres se realizo en base a los resultados
obtenidos en los objetivos uno y dos los cuales permitieron disefiar las
estrategias de comercializacion para el incremento de ventas del
emprendimiento ¢‘Artesanias Kichwa Suyu Kawsay’’. A partir de este
analisis, se busca evaluar las estrategias de comercializacion més adecuadas
que permitan aumentar las ventas, optimizando los recursos disponibles y

adaptandose a las caracteristicas del mercado local.
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ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION PARA EL
INCREMENTO DE VENTAS DEL

EMPRENDIMIENTO ARTESANIAS
KICHWA SUYU KAWSAY"

ELABORADO POR:
KAREN ALVARADO
JAELA MAMALLACTA
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1. INTRODUCION

En el contexto actual, el emprendimiento
“Artesanias Kichwa Suyu Kawsay’’ en la
cuidad de Tena enfrenta desafios de
posicionarse en el mercado competitivo
donde la falta de reconocimiento del negocio
limita la capacidad para atraer nuevos

clientes y expandir su base de operaciones. A

pesar de contar con personal altamente
calificado y ofrecer productos de alta calidad, la falta de visibilidad y estrategias de
comercializacién ha impedido el crecimiento significativo del negocio. Artesanias
Kichwa Suyu Kawsay es un emprendimiento dedicado a la elaboracién y venta de

artesanias basadas en semillas y chaquiras.

EL CONTEXTO

Conociendo la situaciéon del emprendimiento o negocio es importante disefiar
estrategias de comercializacion a través de técnicas de marketing en el mercado que
permitirdn el incremento de las ventas del emprendimiento ~"Artesanias Kichwa
Suyu Kawsay “‘esto con el objetivo de un accesible posicionamiento del
emprendimiento en el mercado. La artesania indigena no solo representa una fuente
de ingresos, sino que también es un medio vital para preservar y difundir la riqueza
cultural de las comunidades originarias. Sin embargo, muchos artesanos enfrentan
desafios significativos en la comercializacion de sus productos, lo que limita su

competitividad en mercados mas amplios.
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2. MISION Y VISION

MISION

Ofrecer productos artesanales auténticos que reflejan la riqueza cultural del pueblo
Kichwa, promoviendo la identidad ancestral y garantizando la calidad en cada creacion.
Nos comprometemos a fortalecer la economia local mediante estrategias de
comercializacién innovadoras, ampliando nuestro alcance a nuevos mercados y

brindando una experiencia nica a nuestros clientes.

VISION

Ser reconocidos a nivel nacional e internacional como un referente en la
comercializacion de artesanias Kichwa, destacindonos por la autenticidad, calidad y
sostenibilidad de nuestros productos. Buscamos expandir nuestra presencia en mercados
estratégicos, fortaleciendo el desarrollo econdémico de las comunidades indigenas y

fomentando el turismo cultural en la region.

3. OBJETIVOS
3.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar estrategias de comercializacion que impulsen el incremento de las ventas y el
posicionamiento de "Artesanias Kichwa Suyu Kawsay" en el mercado local y

regional

3.2. OBEJTIVOS ESPECIFICOS

% Identificar las oportunidades y amenazas del mercado para las artesanias kichwa.
% Establecer precios competitivos que garanticen rentabilidad y accesibilidad.

% Crear canales de distribucién eficientes que acerquen los productos a los
consumidores.
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4.1.

4. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
DESCRIPCION DELEMPRENDIMIENTO

"Artesanfas Kichwa Suyu Kawsay" es un negocio
dedicado a la produccion y venta de artesanias
tradicionales kichwa, incluyendo tejidos, cerdmica,
joyeria y otros productos Unicos que destacan por su

autenticidad cultural.

4.2. DIAGNOSTICO DEL MERCADO

El mercado local

presenta un crecimiento en la demanda de
productos artesanales auténticos, especialmente
por parte de turistas nacionales e internacionales.
Sin embargo, existen competidores locales y

regionales que ofrecen productos similares.

5. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

5.1. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Las estrategias de marketing son planes y acciones que ayudan a dar a conocer un
producto o servicio, atraer a mas clientes y aumentar las ventas. Consiste en elegir los
mejores medios para promocionarse, crear mensajes llamativos y utilizar herramientas
como la publicidad, las redes sociales y las ofertas especiales para alcanzar los

objetivos de una empresa.

5.1.1. LA PAGINA WEB

La pagina web se cre6 con la finalidad de atraer clientes, es un sitio en Internet formado
por textos e imagenes, disefiado para compartir informacion, promocionar productos
o servicios y facilitar la comunicacién con los usuarios. Puede ser utilizado por
personas, empresas u organizaciones para mostrar contenido de forma atractiva y

accesible desde cualquier dispositivo con conexion a la red.
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La pagina web cuenta con los siguientes puntos:

e Inicio

e Nosotros
e (Contactos
e Ment

e Promociones

M lezorion Kichun Sy Kowsoy™

/< EMPRENDIMIENTO |
"ARTESANIAS KICHWA

SUYU KAWSAY: .

Artazanen Micksa Sy Kaesay Un #0009 655 1a Yaoin, 1 ra 1 o 530 Bncesyal Kkt (ol i ¥l 800340 Crsacin.

Corona ¢on plumaa de pavoreal Corona de semifias

¥ o et
¥ FTona o ey AT Fincas | 5 rEscin cn d wien

o

5.1.2. CATALOGO DEL PRODUCTO
En el siguiente catilogo mostramos una lista ordenada de los productos del

emprendimiento ‘‘Artesanias Kichwa Suyu Kawsay’’ con sus caracteristicas, como
el nombre, la descripcion, el precio y las fotos. Sirve para ayudar a los clientes a

conocer mejor lo que se ofrece y elegir lo que necesitan.

1. Corona con plumas de pavorreal

Modelo: Redondo
Color: Multicolores

Precio; $ 5
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2. Corona de semillas

Modelo: Redondo

Color: Multicolores

Precio: $ 5

3. Manilla

Modelo: Redondo

Color: Rojo y Negro

Precio: $ 3.50

Modelo: Redondo

Color: Multicolores

Precio: $ 2.50
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5. Manilla con plumas y pepas

Modelo: Redondo
Color: Rojo, Blanco, Negro y plumas

Precio: $ 3.50

Modelo: Redondo

Color: Multicolores

v L e e

Precio: $ 2.50

7. Aretes de flores

Modelo: Flor
Color: Rojo, Negro y Café

Precio: $ 3.50
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8. Aretes de flores

9. Aretes de flores

e [ e e 1

TR R A
' -I- = 1P il . r
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11. Aretes redondos

v

Modelo: Redondo
Color: Rojo y Negro

Precio: $ 3.50

g TN T Ty

12. Collar tipo V

L e sy

Modelo: Tipo V
Color: Multicolores

Precio: $ 5

13. Trajes tipicos

,.: LRSS - “ ,‘ sk 'ff l.-."-'t-—
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Modelo: Falda y Top
Color: Multicolores

Precio: $ 140

N

66



14. Pacha

15. Chusma
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17. Llanchama

Modelo: Falda y Top

Color: Multicolores

Modelo: Canasta

Color; Café

Modelo: Shigras

Color: Blanco
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5.1.3. REDES SOCIALES

Utilizamos las redes sociales para promocionar los productos que el emprendimiento
tiene, de esa manera estar mas actualizados con las redes y asi poder atraer a mas

clientes.

© Enviar mensaje 1 Te gusta

Q Buscar

a naluraleza y la cultura ancestral,

() pagina- Sectot inmobiiario

& Tena- Av. Muyuna

Link de la piagina Google site

https://sites.google.com/est.itstena.edu.ec/artesaniaskichwasuyukawsay/inicio

Link de la pagina de Facebook de la fan page

https://www.facebook.com/profile.php?id=61573790978999
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5.2. ESTRATEGIAS DE PRECIO

Metodos para fijar precios
Las estrategias de precio deben considerar diferentes métodos para fijar precios , como
sumar un margen de utilidad al costo total del producto, establecer precios segin los
valores de la competencia o ajustar los precios segtn lo que los clientes estan dispuestos
a pagar. Estos métodos ayudan a encontrar un equilibrio entre obtener ganancias y ser
competitivo en el mercado.

Para la cual usamos la siguiente formula:
COSTO DEVENTA
~ "1- %MARGEN
4.50
V=1"15%

Fijar precio en funcién de la competencia
La estrategia de determinacion de precios, dependiendo de la
competencia por las manualidades, Artesanias Kichwa Suyu Kawsay consiste en precios,
que, como referencias a valores que otras compaflias similares estinen la region.
Esto significa analizar los precios de artesanias  ofrecidos por los competidores
para personalizar y tratar de ser competitivos sin perder la rentabilidad. La idea es
atraer a més clientes que mantengan el equilibrio entre la calidad de los productos y los

precios ofrecidos.

Bisuterias artesanales Trajes tipicos Canastos artesanales

Precio: $ 2.50 & 5.30 Precios: $45.00 & 180 Precio: $5.00
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53. ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Ia promoci6n consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a los miembros
del canal de distribucién o a los equipos de ventas, que buscan incrementar la compra o

la venta de un producto o servicio.

Promocion de trajes tipicos
El emprendimiento esta promocionando los siguientes productos por la compra de dos

trajes tipicos se llevara gratis una Shigra.

Promocién de Shigras
El emprendimiento esta promocionado los siguientes productos por la compra de una

Shigra se llevara una manilla y dos cuyas.

Promocion de bisuterias

Por la compra de una bisuteria artesanal se llevara una canasta gratis

PROMOCION
25%

Accesorios

""f:t.-,r..s,f_..,_‘ ;) OFF o
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5.4. ESTRATEGIAS DE DESCUENTO

En las Artesanias Kichwa Suyu Kawsay, ofrecemos descuentos especiales para que mas
personas puedan disfrutar de nuestras artesanias kichwa, elaboradas con dedicacion y
tradicién. Nuestras promociones incluyen descuentos por temporada, compras al por
mayor, pagos en efectivo y beneficios exclusivos para clientes frecuentes
e Descuentos por ventas al contado: ofrecer un descuento a los clientes que pagan
de contado.
e Descuentos por clientes frecuentes: premiar la fidelidad de los clientes por
descuentos especiales.

e Descuentos estacionales: aplicamos descuentos en fechas especiales.

DESCUENTO DE Losb

TRAJES TIPICOS

Consigue nuestra coleccién
de primavera

d\‘_ﬂ COMPRA AHORA ‘R_f

73



H. CONCLUSIONES

R El analisis situacional permiti¢ identificar que "Artesanias Kichwa Suyu
Kawsay" posee fortalezas como la autenticidad de sus productos y el rescate cultural,
pero enfrenta debilidades como la limitada presencia digital y la baja diversificacion de
canales de venta. En el entorno externo, se presentan oportunidades como el
crecimiento del turismo en Tena, pero también amenazas como la competencia de

productos industrializados y la variabilidad de la demanda.

&  Las estrategias mds adecuadas para aumentar las ventas incluyen la
implementacién de marketing digital, la creacion de alianzas con operadores turisticos
locales, la participacion en ferias artesanales y la diferenciacion de productos a traves
de la historia y el valor cultural. Estas acciones permiten fortalecer la marca y ampliar

el alcance del pablico objetivo.

R/

%  Se disefiaron estrategias centradas en tres ejes principales: digitalizacion,
diversificacién y fidelizacion. La digitalizacion implica la creacion de una tienda en
linea y presencia activa en redes sociales. La diversificacion se enfoca en ampliar el
catdlogo de productos y servicios como talleres culturales. La fidelizacion busca
fortalecer la relacion con los clientes a través de programas de descuentos y

experiencias personalizadas.
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I. RECOMENDACIONES

+,

%  Es fundamental que "Artesanias Kichwa Suyu Kawsay" incremente su
visibilidad en el entorno digital para alcanzar a un publico mas amplio. Se recomienda
crear y optimizar una tienda en linea con una plataforma amigable que permita a los
clientes explorar el catdlogo de productos, realizar compras de manera sencilla y recibir
envios nacionales e internacionales. Ademas, es importante mantener una presencia
activa en redes sociales como Facebook y Google site, utilizando estrategias de
marketing de contenido que resalten la historia, el proceso de elaboracién artesanal y el

valor cultural de cada producto.

¢  Para aumentar las ventas y alcanzar nuevos mercados, se recomienda
ampliar los canales de distribucién a través de alianzas con negocios locales como
hoteles, agencias de turismo y centros culturales en la ciudad de Tena. Estas alianzas
permitirdn ofrecer productos en espacios frecuentados por turistas interesados en
experiencias culturales auténticas. Asimismo, es conveniente participar de manera
activa en ferias artesanales locales, nacionales e internacionales, ya que estos eventos
brindan una excelente oportunidad para promocionar la marca, conectar con clientes

potenciales y fortalecer la identidad cultural del emprendimiento.

<,

%  Para consolidar la relacion con los clientes y fomentar la recompra, se
recomienda desarrollar un programa de fidelizacion que ofrezca incentivos como
descuentos para compras recurrentes, promociones especiales en temporadas festivas y
acceso anticipado a nuevos productos. Este programa puede implementarse tanto en la
tienda fisica como en linea, utilizando bases de datos para personalizar las ofertas segun

las preferencias de cada cliente.
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J. ANEXOS

Tena, 27 de Nm‘riembre:df..-. 2024

Sefiora

Lidia Andi Lopez

COMUNIDAD KICHWA SUYU KAWSAY
Presente. -

Estimada Lidia Andi Lépez:

Nuestros nombres son Mamallacta Grefa Jaela Alexandra portadora de la C.L
1550014011 y Alvarado Aguinda Karen Lizeth portadora de la C.I. 1500983596
estudiantes del Instituto Superior Tecnolégico Tena, perteneciente a la camera de

Tecnologia Superior en Administracién.

Me pongo en contacto con usted para solicitar de manera respetuosa se me autorice la
recopilacién de informacién general de la prestigiosa Comunidad Kichwa Suyu Kawsay,
con el motivo de poder realizar mi proyecto de titulacién relacionado a mi carrera, la cual
doy a conocer mi tema a elaborar:

“Estrategias de comercializacion para el incremento de ventas del emprendimiento

Artesanias Kichwa Suyn Kawsay de la Cuidad de Tena”,

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

= dD fe3>
T — _

Sra, Jae_ls Mamallacta Srta.l l&a{'en Alvarado Sra. Lidia Andy
Estudiante Estudiante Presidenta de la comunidad

| 250 9 \ (39
QOQ)IZD ,&ww‘g'u‘z"
en QS\\Qt%fé\”‘h Soud Ko 505

o i

03807%°° o

FOTOGRAFiA 1.- DOCUMENTO DE SOLICITUD
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COMUNIDAD KICHWA “SUYU KAWSAY” DE TENA

Acuerdo Ministerial Nro. 1352,Quito 26 de enero del 2009

Tena- Napo-Ecuador

RUC: 1591706469001
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Tena, 10 de enero del 2025

Magister
Lorena Yanez

RECTORA DE INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

Presente

En su despacho:

En calidad de Presidenta de la comunidad Kichwa Suyu Kawsay de Tena, informar que las dos
seiloritas: Mamallacta Grefa Jaela Alexandra y Alvarado Aguinda Karen Lizeth estan realizando
el proyecto de titulacién relacionado su carrera "Estrategias de comercializacion para el
incremento de ventas del emprendiendo Artesanal’.

Para los fines legales,

Ledatidia Andi Lopez

PRESIDENTE

Notificaciones que me correspondan las recibiré mediante correo electronico lidi1973@yahoo.es
teléfonos 0980200560.

FOTOGRAFiA 2.- CARTA DE ACEPTACION
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Anexo 5§

INFORME DE PERTINENCIA

Tena, 14 de diciembre de 2024

Economista

Carina Elizabeth Mendoza Vergara

RESPONSABLE DE LA UNIDAD DE INTEGRACION CURRICULAR Y MODALIDAD DE
TITULACION DEL IST TENA.

Ciudad.

De mi consideracion;

Al acusar recibo de Memorando Nro. ISTT-UIC-TSADM-2024-025-M, de fecha 11 de Noviembre
de 2024, mediante el cual se me solicita "emitir el informe sobre estructura y coherencia” Perfil del
Trabajo de Integracion Curricular denominado: ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA
EL INCREMENTO DE VENTA DEL EMPRENDIMIENTO ~“ARTESANIAS KICHWA SUYU
KAWSAY"" DE LA CIUDAD DE TENA, propuesto por las sefioritas: ALVARADO AGUINDA
KAREN LIZETH y MAMALLACTA GREFA JAELA ALEXANDRA, estudiantes de la Carrera de
Tecnologla Superior en Administracion, me permito hacer conocer a usted lo siguiente:

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

. El estudio realizado permite formular las consideraciones que se mencionan a continuacién:

e En cuanto a la estructura, se encuentra que los proponentes del Trabajo de Integracion

Curricular ha tomado en consideracién los aspectos fundamentales propuestos por el

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA, para los procesos de graduacion

contemplados en el Art. 32 del Reglamento de Régimen Académico del CES, aprobado el 21

de marzo del 2019.

En lo que respecta a la coherencia, el estudio realizado devela que el objeto de investigacion

que se propone investigar, es coherente con la formacién proporcionada a los estudiante en

la Carrera y que tienen que ver con el ejercicio de un Tecndlogo Superior en Administracion
ya que se encuentra Integrando asignaturas béasicas, las mismas que introduce al
estudiante en el aprendizaje de las ciencias y disciplinas que sustentan la carrera; sus
metodologia e instrumentos asi como en la contextualizacion de los estudios profesionales.,

y asignaturas del area profesional, con las cuales desarrolla competencias especificas de

la profesion, disefiando, aplicando y evaluando teorias, metodologlas e instrumentos para el

desempefio profesional especifico, y con la integracion curricular, valida las competencias
profesionales para el abordaje de situaciones, necesidades, problemas, dilemas o desafios

de la profesién y los contextos; desde un enfoque reflexivo, investigativo, experimental, e

innovador.

3. Luego de los ajustes realizados al trabajo de titulacion, el tema de la investigacion o de
desarrollo se formula en los siguientes términos: ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION
PARA EL INCREMENTO DE VENTA DEL EMPRENDIMIENTO “ARTESANIAS KICHWA
SUYU KAWSAY " DE LA CIUDAD DE TENA.

Los objetivos tanto general como especifico, quedan establecidos de acuerdo a la
validacién del comité y aceptados por mi persona:

.‘ ‘ ; -':.
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Objetivo General:

Proponer estralegla de comerclallzacién para el incremento de ventas en el
emprendimiento “*Artesanlas Suyu Kawsay'’ de la cuidad de Tena.

Objetives Especificos

- Realizar un diagndstico situacional para identificar los factores internos y
externos del emprendimiento *‘Artesanias Suyu Kawsay™* de la cuidad de Tena.

- Analizar las estrategias de comercializacién mas idioneas para el incremento de
venta del emprendimiento ** Atersanias Suyu Kawsay"* de la cuidad de Tena.

- Disefiar estrategias de comercializacién para ir incrementar el valor de venta del
emprendimiento **Artesanfas Suyu Kawsay”’ en la ciudad de Tena.

Por lo anteriormente expuesto, salvo su mas ilustrado criterio, considero que, el proyecto es
pertinente una vez realizado los cambios del plan de trabajo y el estudiante puede continuar con los
tramites legales que corresponda.

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

Atentamente,

75, Christian Andrés Castro Vileri e
DOCENTE DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA

FOTOGRAFIA 3.- INFORME DE PERTINENCIA
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ENCUESTA

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA EL INCREMENTO DE
VENTA DEL EMPRENDIMIENTO “ARTESANIAS KICHWAS SUYU
KAWSAY” DE LA CUIDAD DE TENA

Encuestadoras: Jaela Mamallacta, Karen Alvarado

Objetivo: El objetivo de la presente encuesta es de cardcter netamente académico, la
informacién obtenida servird para poder desarrollar una estrategia de comercializacién
para el incremento de ventas mediante la aplicacién de un estudio de mercado para la

«ARTESANIAS KICHWAS SUYU KAWSAY”

ea detenidamente cada pregunta y seleccione el item que

Indicaciones Generales: L
posible, el documento es con fines

considere pertinente con la mayor sinceridad
estrictamente académicos y es de total confidencialidad.

Género:

Wasculino J Femenino
Edad:
[ 18a30aiios

E‘_‘j 31 a 40 aifios
[1 41a50afios
,:j 50 en adelante

1. ;Ha comprado Artesanias Kichwa alguna vez?

a Sl
b) NO

¢) Nunca

2. :Qué caracteristicas valora mis en las artesanias?

a) Calidad
b) P;ecio
¢) Disefio innovador

.d) Historia o tradicion cultural
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3. ;Ddnde prefiere comprar artesanias?
a) Mercados locales
b) Expo Ferias
c) Tiendas en linea
d) Tiendas fisicas
4, ;Cudnto estaria dispuesto a gastar en una artesania promedio?
a) Menos de $10
b) $10-§30
¢) Més de $30
5. ;Ha comprado productos de Suyn Kawsay antes?
a) Si

b) No

6. ¢Cree que Suyu Kawsay necesita mayor promocion en redes sociales?

a) Si
b) No

7. ;Qué métodos de pago prefiere utilizar al comprar artesanias?
a) Efectivo

b) Transferencia 'bancaria

¢) Tarjeta de crédito/débito

8. ;Estaria interesado en realizar compras de Suyu Kawsay a través de una
tienda en linea?

a) Si

b) No
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GRACIAS POR SU COLABORACION

Elaborado pors __,

..
—
Jaela Alexandra MamatfetrGfa “Karen Lizeth Alvarado Aguinda
ESTUDIANTE ESTUDIANTE
Validado pors Legalizado:

— o lszn efh Andy Lozada
Eco. Christian Andres Castro Viteri DOCENTE DELAAS GNATUI(%) ADE
TRABAJO DEINTEGRACION
T
UTOR CURRICULAR

FOTOGRAFIA 4.- ENCUESTAS
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FOTOGRAFiA 6.- ENTREVISTA A LA FUNDADORA DEL EMPRENDIMIENTO
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FOTOGRAFIA 7.- ARTESANIAS [CICHWA

FOTOGRAFIA 8.- TRABAJADORA DEL EMPRENDIMIENTO
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FOTOGRAFIA 9.- MIAQUINARIAS DEL EMPRENDIMIENTO

FOTOGRAFIA 10.~ MATERIALES DEL EMPRENDIMIENTO
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