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RESUMEN EJECUTIVO
Otavalo es poseedor de un encanto paisajistico, riqueza cultural, historia y desarrollo
comercial. Este valle andino es hogar de la etnia indigena kichwa Otavalos, famosos por
su habilidad textil y comercial, caracteristicas que han dado lugar al mercado artesanal
indigena mas grande de Sudamérica La Plaza de Ponchos o Plaza Centenario, muy
visitada por personas de todo el mundo, lo que ha permitido un desarrollo turistico a
través de sus artesanias por medio de las cuales prevalece su raza étnica y que cada dia
se esfuerzan por mantener tanto en la ciudad como en el extranjero, posicionandolas a
nivel internacional, por su calidad, disefios y materiales, especialmente aquellos
relacionados con la artesania textil, sin embargo son pocas las artesanias de caracter
textil que son reconocidas. Existen talleres artesanales donde se realizan este tipo de
artesanias de manera tradicional y que a pesar de los avances tecnoldgicos guardan
saberes ancestrales de los pueblos, que son necesarios para mantener y trasmitir los
conocimientos de esta importante actividad, cumpliendo con las premisas estipuladas en

el sumak kawsay.

El taller artesanal textil de la Filia. Anrango Panama, ubicado en la comunidad de la
Banda, es un negocio familiar que produce tela de liencillo de colores y un solo tono de
color a base de hilos sintéticos mediante el uso del telar espafiol, el cual se utilizaba en
los obrajes coloniales que en tiempos pasados fueron testigos de que muchos artesanos
indigenas perecieran por la explotacion, pero que gracias a su lucha constante por la

libertad, dejaron un legado cultural que pretende mantener viva la tradicion indigena.

La realizacion de este trabajo permitira que las artesania textiles que se elabora en el
taller de Filia. Anrango Panama puedan posicionarse en el mercado, tomando en
consideracion su forma tradicional de elaboracion buscando icrementar ganancias,
ademas de promocionar turisticamente a Otavalo y sus artesanias, dando a conocer en
este caso los procesos de elaboracion de artesanias textiles en los talleres de la familia
Anrango Panama lo cual es muy interersante para el visitante, y de esta manera lograr
que el proceso artesanal pueda competir en mercados locales e internacionales que seria
una visién a futuro. Lo que motivara a obtener mayores oportunidades para mejorar el
producto y de esta manera estandarizar nuevos modelos en linea de prodcutos
estableciendo unacaractieristica innovadora ademas de tener un precio modico para los

clientes fidelizados y clientes en comun.
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Palabras Clave: ESTRATEGIAS, MARKETING TURISTICO,
COMERCIALIZACION, ARTESANIAS

ABSTRACT

Otavalo owns a scenic charm, rich culture, history and business development. This
Andean valley is home to the indigenous ethnic Kichwa Otavalo, famous for its textile
and commercial skills, characteristics that have led to the largest indigenous market in
South America or La Plaza de Ponchos Plaza Centenario, visited by people from around
the world, allowing tourism development through their crafts that draw little attention
from those interested in them. All this has allowed to prevail ethnic race that formed
them and above all strive to keep both the city and abroad. Since Otavalo crafts have
gained a good position internationally for its quality, designs and materials, especially
those related to the textile craft, but few of them have become renowned. According to
this it is that even craft workshops where textiles such crafts traditionally performed and
that despite technological advances keep ancestral knowledge of peoples and that are
necessary to keep alive in ways that contribute to the premises remain sumak kawsay
established.

The textile craft workshop Filia. Anrango Panama, located in the community of the
Band is a family business that produces cotton cloth fabric colors and one color tone
based on synthetic threads using the Spanish loom, which was used in colonial mills in
past witnessed many indigenous craftsmen perish by exploitation, but thanks to his
constant struggle for freedom, left a cultural legacy that aims to keep indigenous

tradition alive.

Completion of this work will allow the textile handicraft that is made in the workshop
of Filia. Anrango Panama to position itself in the market, taking into consideration their
traditional way of looking icrementar development gains, besides promoting tourism
and handicrafts in Otavalo, revealing in this case the process of elaboration of textile
crafts in the workshops of the family Anrango Panama which is very interersante for
visitors, and thus make the traditional process can compete in local and international
markets would be a vision of the future. What motivated to get more opportunities to

improve the product and thus standardizing new models in line prodcutos establishing
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innovative unacaractieristica besides having a reasonable price for loyal customers and

clients in common.
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INTRODUCCION

Los talleres artesanales han funcionado desde la época colonial realizando artesanias
textiles en los obrajes donde muchos indigenas perecieron produciendo este tipo de
trabajos pero que en la actualidad han quedado como experiencia y guia para poder
realizar este tipo de artesanias que en los indigenas se ha transformado en distintivo para
ser reconocidos a nivel local y en el mundo, pero en la actualidad este tipo de trabajo se
ha ido perdiendo por los efectos de la globalizacion y el uso de nuevas tecnologias en la
elaboracion de los tejidos ocasionando la perdida de la identidad cultural del pueblo
kichwa Otavalo, puesto que ya son pocos artesanos quienes aun se mantienen
elaborando este tipo de artesanias textiles. Es por eso que es importante la elaboracion
de este trabajo puesto que asi se podra ayudar a que las artesanias textiles se mantengan
y puedan promocionarse de mejor manera al utilizar estrategias de marketing para

promocion y comercializacidn de artesanias textiles.

El primer capitulo, Marco tedrico: fue desarrollado mediante una investigacion objetiva
sobre los elementos y temas concernientes para desarrollarse tales como artesanias,
textiles, marketing, estrategias, etc. La mayoria de la informacion estd basada en
documentos realizados y publicados por organismos especializados, paginas y portales
web, entre una serie de fuentes validas y aplicables a la obtencién de informacién. Se
tratdé de establecer las teméticas y contenidos mas relevantes relacionados al tema
central de la investigacion, con la finalidad de que toda esta informacion sirva de

sustento y orientacion para la elaboracion de los capitulos del proyecto.

Seguidamente se realizd un diagndstico, mediante la aplicacion de técnicas de
investigacién como la encuesta, entrevista y la observacidon, donde se determind la
situacion actual en la que el taller de artesanias textiles de familia Anrango esta envuelta
panaméa el cual ha venido funcionando ya desde hace 10 afios en el campo de la
elaboracion y comercializacion de artesanias textiles encontrando dificultades por lo
cual se toma en cuenta como propuesta de la aplicacion de estrategias de marketing
para la comercializacion de sus productos elaborados de manera artesanal tales como:

camisas, pantalones y bermudas elaboradas a base de tela denominada liencillo.
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Una vez obtenidos los datos necesarios, se procedié a analizar, esquematizar y
describir la informacién, para posteriormente establecer una matriz F.O.D.A y sus
respectivas estrategias, y finalmente poder determinar el problema central de la
investigacion, lo que permitié aprovechar los recursos materiales y el talento humano
disponible creando asi una mejor alternativa de ingreso econémico para la familia
propietaria del negocio y brindando también el servicio de visitas a turistas nacionales y

extranjeros que aprecian la actividad artesanal.

Con respecto a la propuesta que se constituye el tercer capitulo, se desarroll6 un
esquema donde se puntualizaron las estrategias de marketing mas indicadas para poder
mejorar la situacion actual del taller artesanal de la familia Anrango Panama, al contar
con el esquema del tema del proyecto se procede a generar ideas técnicas para lograr

ejecutar el proyecto,

Se realizo el analisis de impactos donde se hizo un analisis técnico de los diferentes
impactos que potencialmente puede generar la propuesta, tanto en el &mbito econémico,
social y turistico, de esta manera beneficiando de forma directa a la familia de
artesanos Anrango Panamaé en el aspecto econdmico, ya que incrementaria sus ingresos
paulatinamente ademas de fomentar el reconocimiento social dentro del mercado local
por los clientes potenciales, y de la misma manera indirectamente se beneficiara a la
parte turistica pues al usar estrategias de cooperacién con operadoras que oferten en sus
paquetes turisticos el poder conocer los talleres donde se elaboran las artesanias textiles
se estaria aportando a promocionar el turismo comunitario resultando de esta manera
gque mas personas se vean inmiscuidas en la actividad del turismo, dejando como
resultado que este proyecto es técnicamente factible, ya que no provocara ningun tipo de
perjuicio o deterioro al entorno turistico; al contrario, contribuird sustancialmente al
desarrollo integral de la actividad turistica, generando en forma colectiva beneficios de

caracter econémico y cultural al sector turistico.
Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones como parte de la

investigacion al final del trabajo donde se explica de una forma mas detallada los

resultados obtenidos.
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1.1. ESTRATEGIA
1.1.2. DEFINICIONES

Segun entendidos en la materia la palabra estrategia tiene como conceptualizacion o

definicion lo siguiente:
Hattten, (2002), define la estrategia como:

El arte (mafia) de entremezclar el andlisis interno y la sabiduria utilizada por los
dirigentes para crear valores de los recursos y habilidades que ellos controlan.
Para disefiar una estrategia exitosa hay dos reglas claves: Hacer que lo que haga
bien, y escoger a los competidores que pueden derrotar. Analisis y accion estan

integrados en la direccion estratégica.(p.1)

Quinn, (2002), define:

Una estrategia es un patron o plan que integra las metas mayores de una
organizacion, las politicas y acciones secuenciales hacia un todo cohesionado.
Una estrategia bien formulada ayuda al "Mariscal™ a coordinar los recursos de la
organizacion hacia una posicion "Unica y Viable", basada en sus competencias
relativas internas, anticipando los cambios en el entorno y los movimientos

contingentes de los oponentes inteligentes. (p. 89)

En definitiva la estrategia es una forma, manera o via es decir un plan que permita
realizar un analisis de cierta situacion de la cual se pueda obtener y crear recursos o
herramientas "Unica y Viable" para la obtencion de ciertas metas u objetivos que una
empresa u organizacion desea alcanzar para mejorar ante sus potenciales competidores

o simplemente derrotarlos.

1.1.4 TIPOS DE ESTRATEGIAS

Para Suttle, (2015), existen cuatro tipos de estrategias de negocios, entre las

cuales se incluyen la estrategia de crecimiento, la diferenciacion del producto, el
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precio diferenciado y la estrategia de adquisicion. Las cuales ayudan a

enfrentarse a la organizacion o empresa a la competencia. (p. 1)
llustracion 1 Tipos de Estrategias

Estrategia de crecimiento

Una estrategia de crecimiento implica la introduccion de nuevos productos o la adicion
de nuevas caracteristicas para los productos existentes. A veces, una pequefa empresa
puede verse obligada a modificar o ampliar su linea de productos para mantenerse al dia
con los competidores. De lo contrario, los clientes pueden empezar a utilizar la nueva
tecnologia de una empresa competitiva.

Estrategia de diferenciacion de productos

Las pequefias empresas a menudo utilizan una estrategia de diferenciacion de los
productos cuando tienen una ventaja competitiva, como la calidad o servicio superior

Estrategia de precio diferenciado Estrategia de adquisicion

Una estrategia de precios diferenciados f Una estrategia de adquisicion supone
consiste en cobrar precios altos por un J la compra de otra empresa, o de una o
producto, en particular durante la fase de f mas lineas de productos de dicha
introduccion. empresa.

Esquema elaborado por: Jorge Gualsaqui A.
Fuente: Suttle, (2015)

De acuerdo con dicha clasificacion se puede entender, que en el momento de la eleccion
de una estrategia que sea la acertada se trata de invertir todo tipo de recurso que haga
que la estrategia sea méas que, relevante en los resultados y metas que se desea o se
quiere obtener y de esta manera poder enfrentarse de mejor manera a la competencia

que cada vez trata de mejorar y evolucionar con mejores tecnologias.

1.1.5 ELEMENTOS DE UNA ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

McCarthy &Perron, (2006), visualizan cuatro elementos “clave” que componen la
estructura basica de la estrategia de mercadotecnia:

1. El mercado meta: Se refiere a un grupo bastante homogéneo de clientes a
quienes una compafiia determinada quiere atraer.
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2. El posicionamiento: Consiste en hacer que un producto ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable, en relacidén con los productos de la competencia, en las
mentes de los consumidores meta.

3. La combinacion de mercadotecnia: Son las variables (producto, plaza, precio
y promocidn) que una empresa combina y controla para satisfacer ese mercado.

4. La determinacion de los niveles de gastos en mercadotecnia: Incluye un
presupuesto general que da una idea global acerca de cuanto dinero se necesitara

para implementar el plan de mercadotecnia en su totalidad (p. 47)

De acuerdo a estos elementos, es que para realizar una estrategia de mercadotecnia
para un producto se debe ayudar de este tipo de pasos para poder lograr los objetivos
propuestos para dicho producto pues al ayudarse de este tipo de procesos es que se

puede ganar mayor ventaja en el mercado para el producto.

1.1.6. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Cruz, (2009), lo define asi:

Hay dos formas de poner tu producto en el mercado de manera “directa” o

“indirecta”

Distribucion directa es cuando tu eres el que produce el producto y td también

eres el que lo vende o hace llegar al consumidor final

Distribucion indirecta es cuando ti ya no eres el que pone el producto en el
consumidor final si no hay otras personas que lo hacen que son llamadas

intermediarios.

Al realizar este tipo de estrategias se puede ver que hay que realizar un estudio para
deducir cudl es la manera o forma mas adecuada para la distribucién de un producto y

asi tener mas éxito que la competencia al momento de lanzarlo al mercado meta.

1.2.MARKETING

Maida (2013) dice que: En término generales, el marketing es un conjunto de

actividades destinadas a satisfacer las necesidades y deseos de los mercados meta a
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cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones que la ponen
en practica; razon por la cual, nadie duda de que el marketing es indispensable para

lograr el éxito en los mercados actuales.(p. 3)

Basicamente el marketing seria un proceso el cual llegue a complacer las necesidades o
deseos de los mercados obviamente tratando de obtener el mayor de las ganancias para
una empresa u organizacion que han utilizado este tipo de herramienta de

comercializacion.

1.2.1 MARKETING TURISTICO

Maida H., (2012 ), “Una actividad humana que adapta de forma sistémica y
coordinada las politicas de las empresas turisticas privadas o pubicas en el plano
local regional, nacional e internacional, para la satisfaccion optima de las
necesidades y los deseos de determinados grupos de consumidores y lograr el
adecuado beneficio a través de la facilitacion de la comercializacion de bienes y

servicios turisticos.

Gracias al marketing turistico es que tanto personas o empresas pueden realizar
actividades las cuales les permitan promocionar lugares turisticamente facilitando asi la
oferta de servicios o bienes turisticos que es el objetivo de muchos y asi cumplir los

objetivos propuestos por cada uno de ellos.

1.2.3. MARKETING DIRECTO

Para (Kotler y Armstrong), el marketing directo "consiste en las conexiones directas
con consumidores individuales seleccionados cuidadosamente, a fin de obtener una

respuesta inmediata y de cultivar relaciones duraderas con los clientes".

% Adicionalmente, y segun ambos autores, el marketing directo se puede

visualizar desde dos puntos de vista:

1) Como una forma de distribucion directa; es decir, como un canal que no incluye

intermediarios y
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2) Como un elemento de la mezcla de comunicaciones de marketing que se utiliza

para comunicarse directamente con los consumidores. (p. 1)

En pocas palabras esta es una herramienta de gran importancia para la una buena
comercializacién de un producto ya que nos permite el interactuar con nuestros clientes
potenciales de manera directa y de esta manera arraigar relaciones comerciales

duraderas para nuestra empresa y ganar ain mas espacio en el mercado.

1.2.4. MARKETING MIX

Soriano_(2013) dice que: Es el proceso de planificacion y ejecucion de los
criterios de (Precio, Producto o Publicidad y Plaza o Distribucion de ideas,
bienes y servicios) y de esta manera crear intercambios que llenen las
expectativas y objetivos del individuo. (p.1)

En resumen es la union coherente de las cuatro “P” producto, precio, plaza y

publicidad, que forman la parte fundamental de las acciones del Marketing.

PRODUCTO
El producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea es

decir lo que puede ofrecerse u ofertarse a la atencion de un mercado para su
compra, uso 0 consumo, y de esta manera pueda satisfacer un deseo 0 una

necesidad. Ya sean estos fisicos, servicios, sitios, organizaciones e ideas.

PRECIO
Suma de dinero que el cliente potencial esta presto a pagar, por la compra o

utilizacion de un producto o servicio.

PLAZA O DISTRIBUCION
Estructura externa e interna (logistica) que permite establecer el vinculo entre la

empresa y los integrantes de su mercado con el fin de facilitar y permitir la

compra de sus productos o servicios.
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PUBLICIDAD O COMUNICACION
La publicidad es vista como una de las herramientas de la mercadotecnia, en

esencia de la promocién, la cual es utilizada por empresas, instituciones del
estado y personas individuales, para por medio de esta emitir un mensaje claro

relacionado para con sus productos, servicios, ideas u otros. (p. 10)

En palabras mas resumidas el marketing mix es una herramienta de vital importancia al
buscar nuevas formas o vias para comercializar de mejor forma un producto tomando en
cuenta aspectos importantes como el producto, precio, plaza y la publicidad, de esta

manera buscar satisfacer los objetivos del mercado meta.

1.3. PROMOCION

1.3.1. DEFINICION
Segun expertos en marketing:

Decimocuarta Edicion, de Stanton, (2007), definen la promocion “como todos
los esfuerzos personales e impersonales de un vendedor o representante del

vendedor para informar, persuadir o recordar a una audiencia objetivo”
De Forma Mas Detallada:

La promocion es una herramienta del marketing, aunque también se dice que es
un elemento del mix de marketing (los otros son el producto, precio y plaza). En
todo caso, ya sea como herramienta o elemento del mix, la promocion tiene

objetivos que lograr y sus propias herramientas para hacerlo. (p. 506)

En resumidas palabras la promocion es una de las herramientas del marketing mix que
ayuda al momento de informar acerca de un producto pero con la finalidad de que sea

recordado por los clientes potenciales o el mercado al que se esta dirigiendo.

1.4.10. PROMOCION TURISTICA

Valencia, (1994), Se puede entender como el resultado de las acciones publicas

0 privadas que se llevan a cabo para presentar la imagen de un destino o servicio
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en un pais, regién o localidad a fin de motivar e incrementar el flujo de visitantes

e inversionistas en areas de destino turistico. (P.88.99)

La promocion turistica es una serie de pasos los cuales son realizados para poder
presentar al publico la imagen de un lugar o atractivo en el caso turistico, de una manera
atractiva con el objetivo de aumentar en un buen porcentaje la afluencia a ese lugar,

atractivo o también ciudad o pais.

1.3.1. ELEMENTOS DE UNA PROMOCION

Castro (2014) explica que:

Asi como las estrategias de marketing, para una mejor gestion se suelen dividir
en estrategias para 4 elementos de un negocio: Producto, Precio, Promocion y
Plaza (conjunto de elementos conocidos como la Mezcla o el Mix de
Mercadotecnia o Marketing), la promocién de un producto, para una mejor

administracion o gestion también se suele dividir o clasificar en 6 elementos:

La Venta Personal

La Promocion de Ventas
ELEMENTOS DE UNA PROMOCION La Publicidad

Las Relaciones Publicas

El Merchandising

La Venta Personal
La Venta Personal consiste en promocionar un producto o servicio a través de

una interaccion directa o personal entre un vendedor y un consumidor.

La Promocion de Ventas
Consiste en promocionar un producto o servicio a través del uso de incentivos o

actividades que pueden estar conformados por ofertas, cupones, regalos,

descuentos, sorteos, concursos, premios, muestras gratis, bonificaciones, etc.
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La Publicidad
Es el principal medio a traves del cual podemos promocionar un producto o

servicio, pero, por otro lado, es el medio el mas costoso. A través de ella
daremos a conocer, informaremos y haremos recordar nuestros productos o
servicios a los consumidores, trataremos de persuadirlos a que los adquieran o
usen.

Las Relaciones Publicas

Consiste en el conjunto de acciones destinadas a crear y mantener una buena
relacion entre el negocio y el publico en general, asi como a crear y mantener
una imagen positiva del negocio o empresa ante la opinion publica.

El Merchandising

Consiste en actividades que se dan en los puntos de venta, que tienen como
finalidad estimular la afluencia de publico o aumentar las ventas en dicho punto
de venta. Podemos hacer uso del merchandising, por ejemplo: al exhibir los
productos de tal manera que sean lo mas llamativos para el consumidor al
obsequiar a los clientes articulos publicitarios tales como lapiceros, llaveros,

cartucheras, etc., que lleven el logo o la marca de la empresa. (p. 1)

Al realizar el estudio de dichos elementos que a decir verdad son importantes, se puede
deducir que para que un producto tenga una buena acogida o una venta considerable no
solo es necesario que el producto sea bueno sino que también debe tener buenas
herramientas para su comercializacion y promocion lo cual se puede realizar a través de
estrategias, elementos, herramientas del marketing como por ejemplo este tipo de
elementos de promocion que nos facilita y nos abre el campo en el mercado generando
mayores oportunidades y haciéndonos un poco mas facil llegar al cliente y poder
comercializar nuestro producto captando y afianzando clientes potenciales ademas de

ganar un reconocimiento considerable para nuestra empresa.

1.3.2. HERRAMIENTAS DE LA PROMOCION

Para Thompson (2010) existen herramientas de promocion las cuales las explica:
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llustracion 2 Herramientas de Promocion

La promocion tiene como objetivo
general influir en las actitudes y
comportamientos del publico
objetivo a favor de los productos y
de la empresa que los ofrece

La promocidn incluye un conjunto
La promocion tiene de herramientas como la
objetivos especificos que publicidad, la promocién de

son: informar. persuadir ventas, las relaciones publicas, el
. ’ p_ Y marketing directo, las ventas
recordar al cliente la

. . personales y (segun Kotler y Keller)

existencia de productos y los eventos y experiencias, para
servicios lograr sus objetivos (general y

especificos).

Esquema elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

Fuente: Thompson, (2010)

Objetivo general de la promocién: influir en las actitudes y comportamientos
del publico objetivo a favor de los productos y de la empresa que los ofrece.
Thompson, (2010), toma en cuenta la definicion de actitud, de (Kimball Young),
en la tendencia o predisposicion que tienen las personas a responder de un modo
bastante persistente y caracteristico, por lo comun positiva 0 negativamente (a
favor o en contra), con referencia a una situacion, idea, valor, objeto o clase de
objetos materiales, 0 a una persona o grupo de personas, y 2) el comportamiento
o la manera de proceder que tienen las personas, en relacion con su entorno o

mundo de estimulos.

Obijetivos especificos de la promocion son: informar, persuadir y recordar al
cliente la existencia de productos y servicios. Es decir, dar a conocer las
caracteristicas, ventajas y beneficios de un producto (informar), conseguir que
los potenciales clientes actien comprando el producto (persuadir) y mantener el
nombre de marca en la memoria de los clientes (recordar).
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herramientas de la promocién son: la publicidad, la promocion de ventas, las
relaciones publicas, el marketing directo, las ventas personales y Thompson,
(2010), cita a (Kotler y Keller) que: EI conocer la existencia de todas éstas
herramientas, nos ayuda a tener en cuenta que la promocion nos brinda un
amplio abanico de opciones para informar, persuadir o recordar de forma
creativa al publico objetivo acerca de los productos que la empresa ofrece, pero,
sin olvidar que el fin altimo es influir en sus actitudes y comportamientos para la
satisfaccion de necesidades y deseos, y NO para manipular a las personas a fin

de que hagan algo que se desea en un momento dado.(p. 1)

En sintesis la promocion es una herramienta muy importante e indispensable del
marketing la cual ayuda en forma general a obtener una mejor comunicacién con
nuestro mercado y potenciales clientes claro esta utilizando estrategias apropiadas para

lograr las metas u objetivos determinados por la organizacion o empresa.

1.3.3 MARCA COMO HERRAMIENTA DE PROMOCION

1.3.3.1. DISENO

El disefio de la marca siempre sera primordial de acuerdo a Thomson (2006)que
nos dice:

En términos generales, la marca, ademas de ser un signo de propiedad de
empresas Yy organizaciones, permite a los compradores 1) identificar con mayor
rapidez los bienes o servicios que necesitan 0 desean, 2) tomar decisiones de
compra mas facilmente y 3) sentir la seguridad de que obtendran una

determinada calidad cuando vuelvan a comprar el producto o servicio. (p.1)

Es de gran importancia el tener en cuenta el disefio de un signo distintivo puesto que es
por el cual la empresa o institucion se dejara conocer de una manera mas directa por sus
futuros competidores, ademas de sus futuros y potenciales clientes y de esta manera

obtener mayores beneficios al momento de insertarse en un mercado.
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1.3.3.2. DEFINICION DE LA MARCA

Ferro, (2011), “Marca es todo nombre que se le puede dar a un producto, esta

puede ser una palabra un niimero, un signo o las iniciales.” (p. 49)

La marca en palabras mas claras es como nuestro propio nombre que nos servira a lo
largo de la vida para poder ser reconocidos en cualquier parte del mundo y es lo que se
quiere obtener al dar aun un producto un nombre o una marca puesto que en el mercado
el nombre o marca de nuestro producto es vital ya que asi se obtendra reconocimiento y

posicionamiento.

1.3.3.3. IMPORTANCIA DE LA MARCA

IPM, (2012), “La importancia de marca es primordial principalmente porque
permite dar personalidad al producto y facilitar su identificacion, ademas la
marca es la base para captar recordacion y ganar la lealtad del publico
consumidor.” (p. 2)

Es importante puesto que serd el distintivo de nuestro producto en el mercado y lo g nos
hara ganar espacio, publicidad y posicionamiento en el mismo y asi obtener mayor
captacion de clientes lo cual es beneficioso para la empresa o institucion.

1.4. TURISMO
1.4.1. DEFINICION

Segun OMT, (2007) “El turismo es un fenémeno social, cultural y econémico
relacionado con el movimiento de las personas a lugares que se encuentran fuera
de su lugar de residencia habitual por motivos personales o de

negocios/profesionales.” (p.1)

El turismo siempre ha sido el movimiento de masas de personas 0 no, que buscan
descubrir otros lugares lejos de su habitat comun con el motivo de pernoctacion

buscando lugares donde se pueda dispersar la mente.
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1.4. TURISMO EN OTAVALO

Ecostravel, (2015), Otavalo es uno de los principales destinos turisticos del
Ecuador. Es visitado por turistas nacionales y extranjeros, atraidos por su
enorme riqueza cultural. La diversidad cultural se conjuga igualmente con una
variedad de ecosistemas que encierran una diversidad bioldgica muy importante
y representativa de la region tropandina, repartida entre las montafias, lagunas,
rios, quebradas y vertientes, que vistos desde la cosmovision local, tienen vida y

energia.(p.1)

El turismo en Otavalo se ha desarrollado de buena forma gracias a la riqueza cultural
ademaés de los variados ecosistemas y de su gran variedad de lugares naturales lo cual es
muy atractivo para los visitantes tanto nacionales como extranjeros por lo que Otavalo
es considerado como una ciudad muy turistica y comercial lo que ha hecho que sea vista

por todo visitante como muy atractiva.

1.4.1. TURISMO COMUNITARIO

MINTUR, (2007),Es la relacion entre la comunidad y sus visitantes desde una
perspectiva intercultural en el contexto de viajes organizados, con la
participacion consensuada de sus miembros, garantizando el manejo adecuado
de los recursos naturales, la valoracion de sus patrimonios, los derechos
culturales y territoriales de las nacionalidades y pueblos, para la distribucién
equitativa de los beneficios generados.(p.1)

Sencillamente el turismo comunitario no es mas que el entusiasmo que los visitantes
extranjeros tienen de poder tener una experiencia de vivir e interrelacionarse con la
naturaleza y sus habitantes de manera directa es decir poder convivir y compartir
conocimientos y actividades que para ellos no es comun lo cual revaloriza culturas,

tradiciones y costumbres haciendo que no se pierdan.

1.4.2. TURISMO CULTURAL

MINTUR, (2007), El turismo cultural abarca las actividades y experiencias
culturales que atraen y fomentan el turismo. EIl turismo cultural significa

sumergirse y disfrutar del estilo de vida de los habitantes del lugar, asi como del
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entorno local y de los aspectos que determinan su identidad y caracter. Se basa
también en la oferta de recursos historicos, arquitectonicos, artisticos y étnicos
de una zona. Para esta linea de producto, se relacionaron las siguientes variantes
de producto tales como Patrimonios Naturales y Culturales, Mercados y
Artesanias, Gastronomia, Medicina Ancestral y Shamanismo, Fiestas Populares,
Turismo Religioso, Turismo Urbano, Turismo Arqueolégico, CAVE -

Cientifico, Académico, Voluntario y Educativo y Haciendas Historicas. (p.1)

En sintesis el turismo cultural se lo define como las actividades culturales y
tradicionales que se realizan en las comunidades, las cuales son muy atractivas para las
personas que las visitan del extranjero puesto que les gusta interrelacionarse con las

personas de las comunidades y compartir y aprender de su compaiiia.

1.4.3. TURISMO DE COMPRAS

Segun Padilla,_(1997), dice: El turismo de compras, es aquel cuya principal
motivacion es comprar, conseguir buenos precios, productos exclusivos o
unicos, productos artisticos, tecnolégicos, culinarios y de moda, basta con que
esos productos no se encuentren en el lugar de origen del visitante o bien que el
precio sea sensiblemente mucho més bajo. (p.1)
Ultimadamente el turismo de compras ha sido el que mas masas de visitantes a movido
en el mundo puesto que los viajantes hoy en dia nos solo visitan lugares o atractivos
turisticos sino que también al momento de visitarlos realizan sus compras ya sea por
regalos o simples recuerdos lo que ha servido también como un ingreso de divisas que

ayuda a la situacion econémica del lugar ciudad o pais.

1.4.4. MOTIVACIONES DE LOS TURISTAS

Ibafiez, (2013), Las nuevas motivaciones de la demandase orientan hacia que el
turista hoy en dia ya no solo visita un lugar por recreacion sino también por

realizar compras que hoy en la actualidad mueve al mundo ya que hoy ya no es
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tan comun el visitar y no compara un recuerdo o artesania del lugar al que se

visito. (p.6)

En la actualidad el mundo se vuelve mas globalizado y las motivaciones de las
personas, viajantes o turistas es ain mayor puesto que hoy en dia la persona no solo sale
de viaje por recreacion u ocio sino que también por negocios, compras, salud. Etc. Lo
que ha hecho que el turismo tenga otro tipo de connotaciones y motivaciones para

realizarlo.

1.4.5. TENDENCIAS DEL MERCADO TURISTICO MUNDIAL Y REGIONAL

Organizacion Mundial De Turismo, (2008), Es necesario conocer y
actualizar las tendencias principales del turismo a nivel internacional a fin de
conocer de una mejor manera como va evolucionando los gustos, necesidades y
deseos del turista de la actualidad para de esta manera encontrar formas y
métodos mas especificos que satisfaga las expectativas actuales y futuras de los

turistas o clientes potenciales. (P.1)

Hoy en dia las nuevas inclinaciones de los turistas para con los servicios turisticos son
mayores y exigentes por lo que el mercado turistico siempre ha ido desarrollando
mejores y mayores ofertas con la finalidad de consentir y satisfacer las necesidades de

los turistas que de igual forma cada dia se hace mas exigentes.

1.4.6. TURISMO RECEPTOR

“Segun la Organizacion Mundial De Turismo, (2008), Engloba las actividades
realizadas por un visitante no residente en el pais de referencia, como parte de un
viaje turistico receptor.” (P.1)
Se entiende por esta modalidad de turismo la que el turista llega hacia a otra ciudad o
pais que no es el propio del viajante por realizar actividades recreativas, negocios o
salud para el bienestar del mismo.

1.4.7. MERCADO TURISTICO

Parra, (2011) lo clasifica:
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v' La demanda: es el mercado al cual va dirigido nuestro producto, es decir la demanda
esta formada por el conjunto de consumidores o posibles consumidores— de bienes y
servicios turisticos.

v' La oferta: es lo que ofrecemos, es decir es el conjunto de productos, servicios y
organizaciones involucrados activamente en la experiencia turistica.

v' Los operadores del mercado: son aquellas empresas y organismos cuya funcion
principal es facilitar la interrelacion entre la oferta y la demanda, participan las agencias
de viajes, las compafias de transporte regular y aquellos organismos publicos y

privados que contribuyen a la ordenacion y promocién del turismo. (p.1)

De acuerdo a estos elementos podemos ver que sea cual sea el mercado o su
denominacion siempre estara generalmente regido por estos elementos los cuales son la
oferta, demanda y los operadores del mercado a los cuales se los debe estudiar de
manera especifica para su mayor comprensién al momento de insertar un producto en el

mercado y asi obtener mejores resultados con dicho producto.

1.4.8. ACTIVIDAD ARTESANAL PRODUCTIVA DEL CANTON OTAVALO

Pillajo, (2011) dice:

El cantdon Otavalo, goza de una variedad de productos artesanales que ha
iniciado desde hace varias décadas atras y se han adoptado y evolucionando
conforme el avance de nuevas generaciones que han optado por continuar con
esta actividad como fuente generadora de ingresos, logrando un posicionamiento

turistico basado en la cultura indigena Otavalefio y la tradicion textil artesanal.

Las cadenas productivas identificadas y consideradas de mayor potencialidad

para la economia de Otavalo son las siguientes

Tejidos artesanales
ARTESANIAS

Confecciones artesanales
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Convencional
TURISMO
Comunitario
(p.42)

De acuerdo a este pequefio organigrama se puede ver que las actividades mas
sobresalientes en la ciudad de Otavalo son las artesanias que van de la mano con el
turismo desde hace ya varios afios por lo cual la gente otavalefia siempre ha sido
reconocida aun a nivel internacional ademas de posicionar el turismo de Otavalo asi

mismo a nivel internacional.

1.5. ARTESANIA

Sanchez-Martinez, (2011), “Objetos artisticos de significacion cultura,
realizados monuelamente o con maquinas movidas con energia basicamente
humana, en forma individual por artesano o colectiva por una unidad productora
de artesanias. Dichos objetos reflejan una autenticidad que enorgullece y
revitaliza la identidad, y deben conservar técnicas de trabajo racionales y los
disefios autoctonos de una determinada region.” (p.1)

De acuerdo a esta definicion podemos ver que cuando se habla de artesania lo que se
trata es de rescatar en cierta manera los procesos manuales de la elaboracion de una de
ellas lo cual se trata de hacer en el taller de artesanias textiles Anrango Panama al
momento de la elaboracién de la tela para la elaboracion de los productos realizados en

el taller.

1.5.1. ARTESANIA TEXTIL

(Naranjo, 1988)“Es el arte de realizar trabajos con fibras textiles o sea de tela que se basa

principalmente en bordados, tapices, cocidos, lienzos y estampados.” (p.89)
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1.5.2. GENERALIDADES, HISTORIA

Naranjo, (1988), Fuentealba, (1980), 35, citando a Mathias de Peralta, (1657) dice:

La tradicion artesanal de Imbabura no es un hecho reciente, ésta y mas
concretamente la artesania textil se ha venido practicando desde mucho tiempo
antes de la época colonial. Precisamente las autoridades coloniales al darse
cuenta de la gran produccion artesanal en calidad y volumen que poseia esta
region instituyeron los obrajes.
El establecimiento y funcionamiento de los obrajes trajo consigo una serie de
regulaciones dentro de las cuales la organizacion social del trabajo fue bastante
rigida. Los obrajes estaban organizados en tres actividades fundamentales:
manufacturacion de la lana (preparacién), manufacturacion de los pafios y otras
actividades anexas; dentro de las actividades de preparacion de la lana tenemos:

e Clasificadores

e Pilateros

e Vergueaderos

e Tizadores

e Tintoreros

e Cardadores

e Hilanderos

e Canilleros

Entre los que se dedicaban a la manufactura de pafios se contaban:
e Urdidores
e Enrolladores
e Tejedores
e Cardadores
e Bataneros
e Despinzadores
e Deshorradores
e Tunidores

e Percheros
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Las actividades anexas estaban dividas entre:

e Astilleros

e Carderos (fabricantes de cardo)

e Carderos (reparadores)

e Carpinteros

e Herreros

e Molderos

e Maleteadores
El trabajo en los obrajes fue perfeccionando la habilidad de los artesanos de la
region, la que se mantuvo inclusive cuando estas instituciones se disolvieron
gracias a la actividad permanentemente de muchos artesanos independientes, lo
cual en cierto sentido preservo esta tradicion artesanal que fue transmitiéndose
de generacion en generacion, aunque, y debido a una serie de factores, algunos
conocimientos antiguos se hayan ido perdiendo. Julian Muenala Conejo, antiguo
y prestigioso artesano de Peguche manifestaba que los ponchos tradicionales y
las cobijas de llamas (en las cuales se empleaba la técnica del Ikat, ya
desaparecida) ya no se hacen, asi mismo puntualizaba que ya no hay hilatura
fina y los jovenes ya no usan poncho por el precio que tiene (entrevista 1988)
(p.89, 97, 102)

De acuerdo a esta pequefia resefia historica se puede entender que la actividad artesanal
se lo ha venido realizando a través de los tiempos en la ciudad de Otavalo por los
indigenas que trabajaron en los obrajes establecidos por los espafioles de esta manera
también se establecid la organizacion de dichos lugares de trabajo haciendo que la

produccion sea mayor pero a costillas de una gran explotacion.

1.5.3. TIPOS DE ARTESANIA

Aguilar, (2002), las clasifica de la siguiente manera:

Artesania Tradicional: para su creacion se utilizan materias primas de la region

y herramientas de tipo rudimentario, conservando las raices -culturales
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transmitidas de generacion en generacion. Estas son creadas con fines utilitarios
y decorativos.

Artesania Autdctona Aborigen: es la que mantiene viva la produccion
artesanal de los pueblos y comunidades indigenas, usando para ello dutiles,

técnicas y demas elementos proporcionados por su entorno.

Artesania de Proyeccion Aborigen: como su nombre lo indica establece un
vinculo con los disefios de origen, pero proyecta los mismos adecuandolos a las

exigencias del mercado.

Artesania Tipica Folclorica: es la que permite diferenciarnos de los demas
paises del mundo, se identifica con nuestras solidas raices folcloricas,

manteniendo nuestra identidad.

Artesania Urbana: son aquellas que utilizan insumos y técnicas urbanas en
respuesta a una necesidad de consumo, surgen del ingenio popular e inspirado en

la universalidad de la cultura.

Artesania Suntuaria: como su nombre lo indica, son aquellas cradas
Unicamente con fines de lujo, utilizandose materias primas de alto valor

brindadas por la naturaleza. (P.1-13)

Este tipo de artesanias mencionados son los cuales se ha venido usando como
referencia para la elaboracion de las artesania textiles de la Filia. Anrango Panama los
cuales son la artesania proyeccion aborigen y la artesania urbana pues nos ayuda a
que artesania textil siga evolucionando e innovando tanto en su elaboracion como en su
comercializacién y asi estar a la vanguardia en sus disefios tratando también de
satisfacer de esta manera las exigencias de los mercados de la actualidad y de los

potenciales clientes.
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1.6. TEJIDO

Para MORENO, ( 2008), “el término genérico (derivado del latin textilis que a su vez lo
hace del termino texere,"tejer" hace referencia generalmente a y toda clase de telas
fabricadas por medio de hilos o filamentos tejidas, hoy es todo aquel producto que
resulta de una elaboracion por medio de un proceso textil, ya sea partiendo de un hilo o
fibra textil.” (p.1)

1.6.1. ACTIVIDADES PREVIAS AL TEJIDO

Naranjo, (1988), las clasifica asi:
Lavado: Es el primer paso por el cual tiene que pasar la lana después de haber
sido adquirida en el mercado; se recomienda que esta actividad se lo realice en
agua caliente o al menos tibia ya que de ese modo la grasa natural que contiene
la lana se va y el material se esponja, ademas durante el proceso de lavado se
aprovecha de quitarla a la lana ciertas impurezas que siempre se encuentran.
Escarmenado: Escarmenarla o Abrirla. Se considera que este proceso es
fundamental antes del tefiido.
Tenido: Es el proceso del tinturado, una de las actividades mas dificiles de
perfeccionar, a tal punto que ha pasado a ser, en cierto sentido una actividad de
especialistas.

De acuerdo con dofia Rosa Lema, dos son las principales clases de tinturas:

Tintura con tocte: A través de este procedimiento se puede obtener hasta 14
colores de acuerdo a la hervida que se le dé a la lana porque el algodén no se
puede tinturar; el tocte es firme no sale con nada; para mejores resultados tiene
que estar medio tierno y bien machucado se hace hervir en una paila. Las
madejas de lana pueden adquirir tonalidades que van desde el café obscuro hasta
el palo de rosa, pasando por habano obscuro y claro, amarillo obscuro y claro,
mostaza etc.

Bafio: A través de este método se obtienen tonalidades de azul marino, azul
claro y plomo. EIl proceso de este tipo de tintura consiste en recoger ceniza en
los pondos, la cual se filtra con agua y sale como vino; la sustancia obtenida se

Ilama lejia y se la cocina con penca de zanja y yerbamora. La preparacion
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obtenida se une en un pondo y se agrega tinta o anilina del oriente. Se bate como
ponche y se calienta el pondo dentro del cual se introduce la madeja que quiere
tinturar.

Cardado: Una vez que la lana ha sido sometida al proceso de tinturado tiene
que ser cardada para lo cual los artesanos se valen de cardos naturales o de
cardos de clavos. La lana queda suave y lista para ser hilada.

Hilado: EI proceso de hilatura es efectuado valiéndose de un torno de madera;
estos artefactos antiguamente podian ser encontrados en la casa de cualquier
artesano y su adquisicion en Otavalo no era nada dificultosa.

Tejido: Habiéndose realizado los pasos previos antes descritos, la lana queda
lista para ser tejida en cualquiera de los telares que los artesanos posen, sea de
cintura o de pedales. (p.89, 97, 102)

De acuerdo a esta clasificacion se puede ver y entender de mejor manera la forma en
que se prepara la materia prima que en ese entonces se utilizaba y aun ahora en la
actualidad en ciertas familias se lo realiza para iniciar el proceso de tejido y elaboracion
de una artesania textil, aunque ahora en la actualidad se han obviado algunos procesos

gracias al avance tecnologico.

1.6.2. TIPOS DE TEJIDOS

Tejido plano

TIPOS
DE
TEJIDOS

No tejidos o Tejido de
Aglomerados punto

llustracion 3 Tipo de Tejidos
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TEJIDO PLANO
Es un tejido formado por medio de dos hilos principales, URDIMBRE (O PIE)

Y TRAMA; La urdimbre hace referencia al hilo vertical y la trama al hilo

horizontal que forma el tejido

TEJIDO DE PUNTO
Se formaban rejillas entrelazando hilos mediante agujas manuales o automaticas

en una serie de lazadas unidas entre si.

NO TEJIDOS O AGLOMERADOS
Son estructuras elaboradas a base de fibras aglomeradas y prensadas entre si

como lo son las entretelas y las guatas. (p.1)

De acuerdo a este organigrama podemos entender de mejor manera los tipos de tejidos
que pueden haber y se puede elaborar ademas de darnos una idea de las maneras en
cémo se los realizan su proceso y manera de elaboracién de una manera basica y

general.

1.7. TEXTIL

Weebly, (2012),“Término genérico aplicado originalmente a las telas tejidas,
pero que hoy se utiliza también fibras, filamentos hilazas e hilos, asi como para
los materiales hilados afieltrados o no tejidos y tejidos, acolchados, trenzados,
adheridos, anudados o bordados que se fabrican a partir de entrelazamiento de

urdidumbre y trama o tejido ya sea plano o elastico.” (p.1)
En palabras més sencillas un textil es entendido como una tela tejida por el hombre a
través de fibras o hilos mas cominmente llamados los cuales pueden ser de distintos

tipos pero los mas conocidos son el algodon o poliéster que hoy en dia se los puede

hallar de varios colores lo que hace que los textiles sean muy Ilamativos hoy en dia.

1.7.1. FIBRAS TEXTILES

Aguilar (2002) las clasifica de la siguiente manera:
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Tabla 1 fibras textiles

Minerales Amianto
De zemllas: Algodon,
capoc.
Del tallo: ino, yute,
Vegetales caflamo, IEmio.
Die 1a hoja: espario,
NATURALES pita, sisal
Diel fruto: coco
Del pelo: lana, mohair,
cachemura, alpaca
Ammales Del filamento: seda,
tussur
De la piel: cuero

Minerales Metalicas {(oro, plata,
cobre)
Celuldsicas Fayones
. De la caseina de la
Artificiales . leche: fibrolane, lanital
Proteimcas — . -
De maiz: vicara, salon
QU|M|CAS Alszimicas Fayon alginato
Minerales Fibra de vidno
Pobvinilicas
e Poliefilenicas
Simteticas De poliadicion Polipropilénicas
Polretano
.. . Polianmdas {nvlon)
De Policondensacion S E—

Fuente: Aguilar (2002) (P.1-13)

1.8. FINANCIAMIENTO Y COMERCIALIZACION

1.8.1. ANTECEDES

Naranjo, (1988), cita a Mora y Rivera, (1980), que dicen:

En relacién con el asunto del financiamiento, la endémica falta de capital hace
mucho mas dificil la labor de los artesanos medios y pequefios quienes se ven
obligados a obtener cuando hay disponibles prestamos con altos intereses del
capital comercial ya sea en la forma de organizacion clientelar o la del
endeudamiento directo con comerciantes mayores 0 simplemente con usureros.

Se da la particularidad que los préstamos, generalmente no son dinero sino en
materia prima, en pequefias cantidades e inclusive en alimentos. Estos préstamos
son abonados al entregar al prestamista el trabajo terminado por lo que reciben
un saldo, generalmente pequefio en dinero, suma que es siempre insuficiente
para volver a iniciar la actividad productiva todo lo cual contribuye a que el

ciclo se repita nuevamente.
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Al panorama descrito se suma el hecho de que el artesano pobre no tiene
ninguna posibilidad real de acudir a las instituciones nacionales de crédito como
el banco nacional de fomento, de alli que dificilmente puede tener el capital
disponible para una produccién que realmente le deje una ganancia significativa.
Es tal el grado de rechazo que el artesano pobre ha desarrollado frente a las
instituciones crediticias que en una encuesta realizada por Meier (1985:133) se
aprecia que ninguno de los individuos de una muestra de 576 talleres artesanales,

habia tratado de conseguir un crédito bancario. (p.89, 97, 102)

En este aspecto se puede ver que a través de los afios siempre se ha sufrido por el tema
econdémico tanto al momento de expender las artesanias sino también al momento de
obtener el financiamiento para poder elaborarlas puesto que siempre ha sido dificultoso
venderlas a un precio razonable de acuerdo a su trabajo de elaboracién pero también de
igual forma encontrar el capital necesario para poder producirlas en mayor escala sin

tener que realizar créditos a muy altos intereses.

1.8.2. COMERCIALIZACION

1.8.3. FUNCIONES UNIVERSALES

Rivadeneira_(2012) define la comercializacién como
La accién de poner un producto o darle las condiciones y vias de distribucion
para su venta, acciones o actividades que son realizadas por organizaciones,

empresas e incluso grupos sociales.

Las funciones universales de la comercializacion _son: comprar, vender,

transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr
informacion del mercado. El intercambio suele implicar compra y venta de

bienes y servicios.
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llustracién 4 funciones comercializaciéon

FUNCION COMPRAR: Significa buscar y evaluar bienes
mmdservicios para poder adquirirlos eligiendo el mas beneficioso
para nosotros.

FUNCION VENTA: Se basa en promover el producto para
recuperar la inversion y obtener ganancia.

FUNCION TRANSPORTE: Se refiere al traslado de bienes o
e madSEIVICIOS Necesario para promover su venta o compra de los

LA FINANCIACION: Provee el efectivo y crédito necesario para
operar como empresa o consumidor.

FUNCIONES

OMA DE RIESGOS: Entrafia soportar las incertidumbres que

orman parte de la comercializacion.

Fuente: Rivadeneira_(2012) (p.1)

Manejando este tipo de conceptos podemos decir que la comercializacion es la
planificacion e implementacion de estrategias comerciales de mercadotecnia que
promuevan eficazmente los productos o servicios de una empresa para una mejor
actuacion tanto en ventas como en promocion y posicionamiento del producto o de
nuestro producto en el mercado meta al cual nos vamos o estamos dirigiendo y de esta
forma obtener mejores réditos.

1.10. MARCO LEGAL ACERCA DEL TALLER ARTESANAL
1.10.1. TALLER ARTESANAL

Segln la JNDA, (2010), en su reglamento general de la ley de la defensa del
artesano emite las siguientes caracteristicas de un taller artesanal, se cita aqui

textualmente:

TITULO Il

DEL TALLER ARTESANAL

Art. 8.- Taller Artesanal: Es el establecimiento en el cual el artesano ejerce
habitualmente su profesion, arte, oficio o servicio, y cumple con los siguientes
requisitos:
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a) Que la actividad sea eminentemente artesanal,

b) Que el nimero de operarios no sea mayor de quince y el de aprendices no
mayores de cinco;

c) Que el capital invertido, no sobrepase el monto establecido en la Ley;

d) Que la direccion y responsabilidad del taller esté a cargo del Maestro de
Taller;y,

e) Que el taller se encuentre calificado por la Junta Nacional de Defensa del
Artesano.

Art. 9.- Los artesanos titulados, asi como las sociedades de talleres artesanales
calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano que, para lograr
mejores rendimientos econdémicos por sus productos, deban comercializarlos en
un local independiente de su taller, serdn considerados como una sola unidad
para gozar de los beneficios que otorga la Ley.

Art. 10.- En los casos de talleres artesanales asociados o de produccién
cooperativa de artesanos, el capital y el numero de artesanos no excedera del

maximo sefalado por la Ley de Defensa del Artesano. (p. 26)

De acuerdo a esto se puede entender que un taller artesanal es un lugar donde dia a dia
el artesano realiza sus labores de creacion y produccion de sus productos donde ademas
las personas colaboradoras o empleados si se puede decir no seran cuantitativamente
mayor como en una empresa constituida esto también en referencia a el capital que se
invierte para la realizacion de sus productos lo que hace que se diferencie de una

empresa mayor gque hace grandes inversiones y por ende su produccion es a gran escala.

1.11.1. SENALETICA
1.11.2. QUE ES LA SENALETICA

Trinidad, (2015), Estudia las relaciones entre los signos de orientacion en el
espacio y el comportamiento de los individuos. Responde a la necesidad de

orientacion de la movilidad social y los servicios publicos y privados.
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1.11.3. SISTEMAS SENALETICOS

Direccionales

Marcan una direccién o ruta. En general se trata de sistemas de flechas y se
ubican en los puntos donde el visitante debe elegir un camino.

Indicativos

Se utilizan para sefialar espacios, lugares u objetos. Se encuentran por lo general
al inicio o final de un trayecto (Oficinas, centros comerciales, instituciones,
universidades, etc.) Sueles utilizarse pictogramas o textos.

Informativos

Brindan informacion especifica y detallada sobre asuntos, horarios, recorridos,
instrucciones, etc. Se trata en general de textos.

Prohibitivos

Indican zonas de peligro y prohibicion. Reflejan una dosis de coercion, y se

acompafian por lo general de pictogramas y textos de advertencia. (p. 1-2)

Al ver las siguientes definiciones se puede entender que la sefialética es de gran
importancia cuando se trata de dar una mejor informacion y orientacion a las personas,
visitantes o turistas puesto que es lo que se utilizara en el caso del taller artesanal de la

familia Anrango Panama.

1.12. ALIANZAS ESTRATEGICAS

1.12.1. CONCEPTUALIZACION

Prado, (1995), lo dice de esta manera: “En esencia es una sociedad que potencia la
efectividad de las estrategias competitivas de las empresas participantes a través del
intercambio de tecnologias, habilidades o productos basados en ellas.” (p. 68)

1.12.2. TIPOLOGIA DE ALIANZAS ESTRATEGICAS

Cardenas, (2013), Las clasifica asi:

ALIANZA ESTRATEGICA PRODUCTIVA
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Es la que permite a los participantes crecer de diversas formas: incursionar en
nuevos escenarios, acotar riesgos, eliminar competidores o asociarse y lograr

economias de escala.

ALIANZA ESTRATEGICA MULTIPLE
La alianza estratégica no es lo mismo que la estrategia de las alianzas. Hay que
entender que el mundo se dirige hacia estructuras participativas. El estar solo ya

no rinde, lo que vale es integrarse a redes de valor.

Al ver este tipo de conceptualizaciones es facil entender que las alianzas estratégicas
son de gran ayuda y proporcionan muchas ventajas para parte y parte es por eso que
para la aplicacion de una alianza estratégica con el taller de la Filia. Anrango Panama se

realizara uno tomando en cuenta como modelo uno de los tipos mencionados.

1.13. WEB 2.0 Y REDES SOCIALES

1.13.1. CONCEPTUALIZACION

Fernandez, (2015), Un fendmeno social en relacion con la creacion y distribucién de
contenidos en Internet, caracterizado por la comunicacion abierta, la descentralizacion
de autoridad, la libertad de compartir y usar, dentro de un enfoque que trata a las

relaciones humanas como conversaciones. (p. 5)

1.13.2. REDES SOCIALES

ONTSI, (2011), define a las redes sociales como:

Un sitio en la red cuya finalidad es permitir a los usuarios relacionarse, comunicarse,
compartir contenido y crear comunidades”, o como una herramienta de
“democratizacion de la informacion que transforma a las personas en receptores y en

productores de contenidos. (p. 12)

1.13.2.1. TIPOS DE REDES SOCIALES

De acuerdo a la ONTSI, (2011), son:
Redes sociales directas: Son aquellas cuyos servicios prestados a través de
Internet en los que existe una colaboracion entre grupos de personas que
comparten intereses en comun y que, interactuando entre si en igualdad de

condiciones, pueden controlar la informacion que comparten.
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Redes sociales indirectas: Son redes sociales indirectas aquellas cuyos servicios
prestados a través de Internet cuentan con usuarios que no suelen disponer de un
perfil visible para todos existiendo un individuo o grupo que controla y dirige la

informacion o las discusiones en torno a un tema concreto. (p.13, 16)

Con la ayuda de las redes sociales como una herramienta de ayuda para promocionar ya
sea productos o servicios son de gran ayuda ya que se encuentran en la web lo cual las
hace accesibles a toda hora de una manera gratuita lo cual facilita a los empresarios su
uso y un ahorro en sus costos, en el caso de promocionar las artesanias textiles de la
Filia. Anrango Panama se usara las redes sociales directas en donde se podra interactuar

con la informacion y publicidad del taller hacia las personas.

1.14. VIDEO PROMOCIONAL
1.14.1. QUE ES UN VIDEO PROMOCIONAL

MEDYA, (2015), Un video promocional es una herramienta de marketing y
ventas disefiada para informar y atraer a los consumidores sobre un producto, un
servicio o una organizacion. Por norma general, el video promocional ha de ser
directo, preciso y se recomienda que no dure mas de tres minutos. Cuanto mas

breve y claro sea el mensaje mejor se mantendra en la mente del consumidor.

1.14.2. EQUIPO NECESARIO

Camara

Existen basicamente dos tipos de aparatos: camaras especiales para video y
camaras digitales/teléfonos moviles.

Tripodes

Este sencillo instrumento puede marcar la diferencia entre un acabado amateur y
uno profesional.

Audio

Musica de fondo o alguien hable a la camara. (p.1)
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El uso de un video promocional es una herramienta de gran ayuda para poder captar la
atencion de los clientes potenciales puesto que en cortos lapsos de tiempo se puede
persuadir de mejor manera sobre un producto al publico, destacado que el video puede

llegar a lugares que un equipo comercial no puede.
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CAPITULO II
DIAGNOSTICO

2.1. ANTECEDENTES

Otavalo es actualmente uno de los destinos turisticos mas importantes del Ecuador, es
visitado tanto por turistas nacionales como extranjeros, atraidos por su enorme riqueza
cultural y natural por lo cual es una ciudad receptora de todo tipo de turistas, pero en la
actualidad se ha visto que el comercio de artesanias textiles se ha debilitado por la
competencia desleal que se da entre productores ademas de no contar con nuevas

alternativas para poder expenderlas.

Por ese tipo de factores que se da en la actualidad, ha hecho que el taller de artesanias
textiles de la Filia. Anrango Panaméa conformado solo por la familia, que ha venido
funcionando desde hace 10 afios atras con la elaboracion de sus productos haciendo
denotar que no solo es suficiente ofrecerlos en cantidad sino més bien de acuerdo a las
exigencias del consumidor enfocandose en la calidad, en este caso tomando el nombre
de las artesanias textiles realizadas a base de tela de liencillo con lo cual se elabora
camisas, bermudas y pantalones en variedad de colores vivos y llamativos, realizarlas y
expenderlas de una mejor manera utilizando materia prima de mayor calidad, ademas de
un buen terminado al momento de su confeccion, puesto que hoy en dia el cliente
comdun o turista ya no se fija solo en lo hermoso del producto como tal si no también en

su acabado y buen trabajo de elaboracion.

Es por eso que se considerd necesario el uso de estrategias de marketing como una gran
alternativa para mejorar la comercializacion y promocion de las artesanias textiles y asi
tengan un mayor reconocimiento en la ciudad de Otavalo y una mejor comercializacion

a nivel interno y externo.
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2.1.1. OBJETIVO GENERAL DEL DIAGNOSTICO

Determinar la situacion actual del taller de artesanias textiles de la Filia. Anrango
Panama a través del diagndstico realizado vy asi identificar las vias para el

mejoramiento de la comercializacion de sus productos.

2.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL DIAGNOSTICO

1.- Conocer la opinion de la Filia. Anrango Panama en cuanto a la implementacion de
estrategias que permitan una mejor comercializacion de sus productos.

2.- ldentificar las fortalezas y debilidades de la competencia de acuerdo a la empresa.

3.- Conocer si las operadoras turisticas locales incluirian la visita al taller de artesanias
textiles Anrango Panaméa como parte de su oferta turistica.

4.- Conocer la opinion de los turistas en cuanto a la visita del taller artesanal como

alternativa turistica.

2.1.3. VARIABLES DIAGNOSTICAS

e Oferta
e Competencia
e Apertura de las operadoras Turisticas

e Demanda potencial

2.1.4. MATRIZ DE RELACION DE VARIABLES E INDICADORES

A continuacion se muestra la relacion y ldgica entre los objetivos, variables e
indicadores planteados anteriormente. También se ha determinado el tipo de
investigacion para cada uno de los indicadores, el cual servira para la obtencion de la

informacion que se requiere para el presente estudio.
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Tabla 2 matriz de relacion

MATRIZ DE RELACION DE VARIABLES E INDICADORES

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTES DE INFORMACION
Conocer la opinion de la | Oferta v" Variedad v Entrevista v Filia. De Artesanos
Filia. Anrango Panama en v' Tipos
cuanto a la v’ calidad
implementacion de
estrategias que permitan
una mejor
comercializacion de sus
productos.

Identificar las fortalezas y | Competencia v" Variedad v Observacién v/ Competencia directa
debilidades de la v' Tipos
competencia de acuerdo a v’ calidad
la empresa. v’ precio
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Conocer si las operadoras Apertura de las v Factibilidad de v Entrevista v Operadoras
turisticas locales incluirian operadoras Turisticas contrato de

la visita al taller de cooperacion turistica.

artesanias textiles v" Frecuencia de visita a

Anrango Panama como un taller artesanal.

parte de su oferta turistica.

Conocer la opinion de los | Demanda potencial v Servicios v Encuesta v Turistas
turistas en cuanto a la v Producto

visita del taller artesanal v Variedad

como alternativa turistica. v Calidad




CAPITULO Il
DIAGNOSTICO

2.2. MECANICA OPERATIVA
2.2.1. METODOLOGIADE INVESTIGACION

Cerraga, (2011), Una metodologia es el conjunto de métodos estrategias, técnicas
instrumentos y acciones; el método es el enfoque de aproximacion a la informacion
validad y las estrategias son las posibles formas de articular acciones mediante técnicas

e instrumentos. (p.64)

Para la presente investigacion se selecciono los siguientes metodos:

e Método inductivo
Torres, (2010), “Este método cientifico es aquel que ayuda a obtener conclusiones
generales a partir de premisas particulares.” (p.54)
El cual se utilizd para el anélisis de la toda la informacion bibliografica que fue
recopilada para su estudio

e Método deductivo
Cerraga, (2011), “Este método parte de verdades previamente establecidas como
principios generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su
validez.” (p.64)
En este caso, dicho método ayud6 a analizar tanto la informacion bibliografica
pertinente ademas de ayudarnos a deducir la posible informacion viable o acertada para
la propuesta.

e Método analitico
Torres, (2010), “Consiste en la desmembracion de un todo, descomponiéndolo en sus
partes o elementos para observar las causas, la naturaleza y los efectos es decir es el
analisis, la observacion y examen de un hecho en particular.”(p.64)
Con la ayuda de este método se realiz6 el analisis de resultados y de la informacién
recopilada para la investigacion llegando asi a obtener la informacion necesaria y
pertinente.

e Meétodo sintético
Cerraga, (2011), “Es el procedimiento mental que tiene como meta la comprension
cabal de la esencia de lo que ya conocemos en todas sus partes y

particularidades.”(p.64)
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En este caso dicho método ayudd a sintetizar de una buena manera la informacion
recopilada y de esta manera llegar a el andlisis de resultados y dirigirse por un buen

camino hacia la propuesta con sus conclusiones y recomendaciones.

2.2.2. TECNICAS DE INVESTIGACION

Torres, (2010), en el campo investigativo, las técnicas son formas preestablecidas de

recoleccion y registro de informacion. (p.174)

ENCUESTA

Diaz (2010), Técnica de investigacion basada en las declaraciones emitidas por una
muestra representativa de una poblacién concreta y que nos permite conocer sus
opiniones, actitudes, creencias, valoraciones subjetivas, etc. (p. 1)

Las encuestas fueron aplicadas las dos primeras semanas del mes de julio 2015 a la
poblacion urbana del cantén y a los visitantes, turistas nacionales y extranjeros, que

llegan a la ciudad tanto a la Plaza de los Ponchos como a otros sectores de la ciudad.

ENTREVISTA

Torres, (2010), Técnica que consiste en recoger informacion mediante un proceso
directo de comunicacion entre entrevistador(es) y entrevistado(s), en el cual el
entrevistado responde a cuestiones, previamente disefiadas en funcion de las
dimensiones que se pretenden estudiar, planteadas por el entrevistador. (p. 256)

Para la realizacion de las entrevistas se seleccion6 a los actores principales de la
actividad artesanal como es la filia. Anrango Panama ademés de las operadoras

turisticas.

OBSERVACION

Torres, (2010c), Es un proceso riguroso que permite conocer, de forma directa, el objeto
de estudio para luego describir y analizar situaciones sobre la realidad estudiada. (p.257)
Esta técnica de investigacion se aplico en el transcurso de la aplicacion de las encuestas
recopilando datos importantes que no se pueden obtener a través de una entrevista o
encuesta por la delicadeza de la informacion que es muy importante para las personas

tales como duefias de negocios o nuestra propia competencia.
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2.2.3. INSTRUMENTOS
Cerraga (2012), los instrumentos son herramientas de aplicacion de técnica que se

escogio para la recoleccidon de datos. El instrumento utilizado fue el cuestionario.

CUESTIONARIO

Hernandez, (2010), dice: El cuestionario es un género escrito que pretende acumular
informacion por medio de una serie de preguntas sobre un tema determinado para,
finalmente, dar puntuaciones globales sobre éste. (p.1)

Antes de la aplicacidén de las encuestas y entrevistas se realizé la estructura de las
preguntas a realizarse en la entrevista a la familia Anrango Panama como fuente
importante de informacion ademas adecuar las preguntas para las entrevistas con las

operadoras turisticas y las encuestas dirigidas a los turistas nacionales y extranjeros.

2.2.4. IDENTIFICACION DE LA POBLACION

1) Para obtener datos reales y conocer la situacion del taller de la Filia. Anrango
Panama se realiz6 una entrevista a los integrantes de la familia como principales actores

de la actividad artesanal.

Tabla 3 nomina familia

Integrantes de la Familia Anrango Panamé

Nombre y Apellidos Actividad en la empresa

Enma Beatriz Anrango Panama Propietaria — Maestra Artesana

Jorge Luis Gualsaqui Anrango Ventas, atencion al cliente y Operario
Néstor Ivan Gualsaqui Anrango Operario

“Fuente: Filia. Anrango Panama

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.
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Tabla 4 Competencia local

Competencia Local

Taller Propietario
Confesiones Anrango Luis Anrango
Creaciones Ruiz Rodrigo Anrango
Quichwa Marka Enrique Males
La Chaska Enrigue Chanchan

Fuente: Padron-Patentes-Al-28-De-Febrero

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

2) Para el andlisis de la competencia se tomd en cuenta factores como la competencia a
nivel local esto de acuerdo a los datos obtenidos del (Padron-Patentes-Al-28-De-
Febrero), se tom6 en cuenta la demanda de turistas como de personas o clientes

fidelizados los cuales también repercuten en el desarrollo de la empresa.

Tabla 5 operadoras turisticas

Operadoras Turisticas

Operadora Propietario

Ecomontes Ing. Jorge Montesdeoca
Runa Tupary Ing. Cristian Garzén
FastKuntur Lic. Sara Teran
Wonderlust Lic. Héctor Tipan

" Fuente:Catastro De Establecimientos Turisticos De Otavalo

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

3) Para poder aplicar la estrategia de cooperacion turistica con las operadoras turisticas
de la ciudad, se tomd en cuenta el (Catastro De Establecimientos Turisticos De
Otavalo) 2015 para determinar las operadoras turisticas que se encuentran funcionando
con normalidad dentro de la ciudad y de esta manera contar con las mismas al momento

de plantear la estrategia propuesta.

4) GAD, (2014) EI valor numérico del nimero de visitantes hacia la ciudad de Otavalo
se obtuvo del (GAD Municipal del Canton Otavalo; Ferrocarriles del Ecuador, E.P.,

2014) de su estudio del perfil de visitantes que llegan a Otavalo con fines turisticos,
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mismo que fue realizado en el transcurso del 12 de julio al 19 de agosto del 2014.
Quienes resumen que en el afio 2013 Otavalo recibe 430.776 visitantes. Si bien la
estacionalidad de visita es variable durante los distintos meses del afio, el mayor flujo de
visitantes principalmente se da durante el segundo semestre del afio por motivos de
periodo vacacional, especialmente en los meses de Julio y Agosto. Sin embargo Otavalo
recibe visitantes todos los dias del afio, especialmente fines de semana por lo que para
fines estadisticos se puede considerar como un universo estadisticamente valido. El
universo lo constituiran los turistas que visitan Otavalo que suman un total de 430.776

turistas.

UNIVERSOQO: Turistas o Visitantes 430.776 habitantes

2.2.5. DETERMINACION DE LA MUESTRA

1) La poblacion que conforma la familia Anrango Panama es una muestra pequefia,
puesto que esta conformada por solo cuatro integrantes que son el 100% de la muestra,

por lo cual se utilizara esa informacidn para su analisis.

2) En el caso de la competencia la poblacion es pequerfia ya que solo son cuatro actores
que de igual forma es una muestra pequefia por lo que es el 100% de la muestra lo cual

se servird como informacion para su analisis.

3) El tamafio de la muestra es importante para que represente a la poblacion que se va a
investigar, y de esta manera sea mas fécil de analizarlos y obtener una informacién
vélida de estos. Para ello ha sido necesario obtener la muestra de universo mediante una

férmula matemaética que ha permitido tener una muestra real.

FORMULA n

(N-1)E2+d2.22

Los significados de los componentes de esta formula son:

n = Tamafio de la muestra, nUmero de unidades a determinarse.

N = Universo o poblacion a estudiarse.

d = Varianza de la poblacion respecto a las principales caracteristicas que se van a
representar. Es un valor constante que equivale a 0.25 ya que la desviacion tipica

tomada como referencia es 0.5.
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N-1 = Correccidn que se usa para muestras mayores a 30 unidades.

E = Limite aceptable de error de muestra que varia entre 0.01 — 0.09 (1% y 9%).

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza o nivel de significancia con el que se
va a realizar el tratamiento de estimaciones. Es un valor constante que si se lo toma en

relacion al 95% equivale a 1.96.

N= ((430776) (0.25) (3.84))
((430776-1) (0.0049) + (0.25) (3.84))
N= 413544.96 N= 413544.96
(2110 + 0.96) 2110.96
N= 195,90 =200 (encuestas)

El numero obtenido en la formula de 196 encuestas se redondeard para mayor facilidad
al momento de su analisis y conteo de las mismas por lo que se realizaran doscientas

encuestas que facilitara el proceso.

2.2.6. INFORMACION PRIMARIA

La informacion primaria para el trabajo realizado se obtuvo directamente del por el
investigador a través de un contacto inmediato con el objeto de analisis a través de las
encuestas y entrevistas a los turistas nacionales y extranjeros, artesanos, los agentes de

operacion turistica y la familia de artesanos.

2.2.7. INFORMACION SECUNDARIA

Para complementar el levantamiento de la informacion se acudié a la informacion
secundaria que es aquella que el investigador recoge a partir de investigaciones ya
hechas por otros investigadores con propdsitos diferentes. Para obtener este tipo de
informacion no hace contacto fisico alguno con el objeto de estudio, por el cual esta

informacion se lo obtuvo de una manera indirecta por medio de:
TEXTOS

Es de suma importancia para la investigacion y obtencién de datos tanto la informacion

primaria y secundaria que se pudo obtener de diferentes fuentes que fueron de suma
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importancia para la realizacion del trabajo investigativo como son libros de texto tal
como el del autor José Cegarra con su obra Los Métodos de investigacion o el texto de

La cultura popular en Ecuador (tomo V Imbabura), revistas turisticas y tesis de grado.
INTERNET

Fuente de informacion donde cada vez mas investigadores o profesionales colocan
informacion disponible en todos los temas y de donde se obtuvo para la investigacion
del presente estudio. Asi es, que las paginas web de las instituciones publicas como el
INEC, IEPI GAD de Otavalo, Gobierno Provincial de Imbabura, Ministerio de Cultura,

Ministerio de Turismo, entre otras.
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2.3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

PREGUNTA1

¢ Cree Ud. que existe una gran variedad de artesanias textiles en Otavalo?

Tabla 6 variedad de artesanias

Indicador Frecuencia %
Mucho 130 65
Poco 60 30
Nada 10 5
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

éCree Ud. que existe una gran variedad de
artesanias textiles en Otavalo?
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M cuadro 2
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Grafico 1 variedad de artesanias

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis
La mayoria de encuestados estan de acuerdo de que existe una buena y gran variedad de
las ya mencionadas artesanias textiles en el mercado de la ciudad de Otavalo, que

cubren las expectativas de los visitantes tanto nacionales como extranjeros.



CAPITULO Il 43
DIAGNOSTICO

PREGUNTA 2

¢Piensa Ud. que la calidad de las artesanias textiles de Otavalo es buena?

Tabla 7 calidad de las artesanias

Indicador Frecuencia %
Mucho 74 37
Poco 116 58
Nada 10 5
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

éPiensa Ud. que la calidad de las artesanias textiles
de Otavalo es buena?
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Grafico 2 calidad de las artesanias

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

La poblacion encuestada piensa que, la calidad de las artesanias textiles no es tan buena
debido a que la escases de recursos econémicos de los productores no les permite
adquirir materia prima de primera a un precio asequible, ademas de otros factores tales

como la copia de productos que tienen un proceso de elaboracion bajo en calidad.
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PREGUNTA 3
¢Considera Ud. que las artesanias textiles de Otavalo tienen un precio

conveniente?

Tabla 8 precio conveniente

Indicador Frecuencia %
Si 138 69
No 62 31
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

La mayoria de las personas encuestadas piensan que el precio de las artesanias textiles
son asequibles y estan al alcance del bolsillo tanto de turistas nacionales y extranjeros,
ademas de comerciantes que adquieren dichas artesanias textiles al por mayor para su

expendio.
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PREGUNTA 4

¢ Considera Ud. Que realizar descuentos en el precio por la compra al por mayor

seria una manera de motivar al cliente?

Tabla 9 descuentos en el precio

Indicador Frecuencia %
Mucho 132 66
Poco 60 30
Nada 8 4
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

La respuesta de los encuestados manifiesta que seria de gran ayuda y muy positivo
realizar este tipo de descuentos puesto que esto ayudaria a incrementar sus ventas, ya
que el producto tenga un mayor reconocimiento y acogida en el mercado ademas de que

se estaria ganando la confianza en los clientes.
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PREGUNTAS
¢ Cree Ud. que existe una fuerte competencia entre comerciantes de artesanias

textiles en Otavalo?

Tabla 10 fuerte competencia

Indicador Frecuencia %
Mucho 164 82
Poco 34 17
Nada 2 1
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

Es muy considerable la respuesta de la poblacidn encuestada puesto que la gran mayoria
de respuestas son afirmativas y manifiestan que la competencia entre comerciantes es
fuerte ademas de desleal.
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PREGUNTA 6
¢ Cree Ud. Que ofertar el producto a traves de agencias u operadoras turisticas

como paquete turistico ayudaria a promover el turismo en la cuidad de Otavalo?

Tabla 11 ofertar el producto a través de agencias

Indicador Frecuencia %
Si 152 76
No 48 24
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015

Autor: Jorge Gualsaqui A.

Andlisis

De acuerdo a los resultados obtenidos , la mayoria concluye que promocionar el
producto a través de operadoras turisticas es una buena manera de promover el turismo,
puesto que seria agradable tener un paquete turistico donde se incluya el conocer el

lugar de elaboracion de las artesanias textiles que para muchos turistas es interesante.
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PREGUNTA 7
¢Piensa Ud. Que colocar stands de venta del producto en lugares turisticos

estratégicos ayudaria a promover el turismo de compras en la ciudad?

Tabla 12 colocacion de stands

Indicador Frecuencia %
Mucho 142 71
Poco 52 26
Nada 6 3
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

Tanto turistas como productores visualizan que el poner puntos de venta estratégicos
ayudaria a mejorar y promover el turismo ya que exponer el producto en dichos lugares
llamaria la atencion de turistas nacionales y extranjeros y por ende también seria un
hecho, el turismo de compras que de acuerdo a las personas encuestadas las artesanias
en si son un motivo de compra por regalos o por llevarse un recuerdo de la ciudad a la

que se visito.
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PREGUNTA 8

¢Considera Ud. Que utilizar promociones y descuentos aportaria a captar mas

clientes tanto nacionales como extranjeros?

Tabla 13 utilizacién de promociones

Indicador Frecuencia %
Mucho 166 83
Poco 32 16
Nada 2 1
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015

Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

Segun los encuestados, en esta pregunta la mayoria concuerda en que realizar
promociones 0 descuentos aseguraria una mayor acogida por turistas tanto nacionales
como extranjeros, ya que tener descuentos en los precios es un ente motivador para los
clientes ademas de que estariamos ganandonos la confianza y posicionamiento en

nuevos clientes.
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PREGUNTA9

¢Piensa Ud. que la maquinaria tiene que ver mucho en la elaboracién de una

artesania textil de calidad?

Tabla 14 artesania de calidad

Indicador Frecuencia %
Mucho 138 69
Poco 58 29
Nada 4 2
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015

Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

Segun los encuestados en esta pregunta manifiesta que, la maquinaria o forma de trabajo
de las artesanias textiles tiene mucho que ver con la elaboracién de una artesania textil
de calidad, puesto que hoy en la actualidad se cuenta con grandes avances en el aspecto

de maquinaria y al ser utilizados se podria dar un acabado mas fino al producto.
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PREGUNTA 10

¢ Cree Ud. Que conocer el lugar de elaboracién de las artesanias textiles fomentaria

el turismo en la ciudad de Otavalo?

Tabla 15 lugar de elaboracion de la artesania

Indicador Frecuencia %
Mucho 152 76
Poco 42 21
Nada 6 3
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015

Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

De acuerdo con los resultados obtenidos en esta pregunta se puede ver que para muchas
personas, sean estas turistas nacionales o extranjeras es muy interesante observar el
proceso de elaboracion ya que en muchos casos son procesos tradicionales que no
muchos tienen la oportunidad de ver lo cual ayudaria a promover de otra manera el

turismo en la ciudad.
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PREGUNTA 11

¢Piensa Ud. que un producto que tenga una marca necesite un plan de estrategias

de venta y distribucién?

Tabla 16 plan de estrategias d venta

Indicador Frecuencia %
Mucho 180 90
Poco 18 9
Nada 2 1
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Andlisis

La mayoria de los encuestados manifiestan que es necesario y de gran ayuda un plan de
ventas que ayude al expendio y distribucion del producto, puesto que de esta manera se
podra llegar a nuevos y poténcieles clientes ademas de romper y ser reconocidos en

otros tipos de mercado y asi la marca del producto llegue aun a mas clientes.
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PREGUNTA 12

¢ Considera Ud. Importante que las artesanias textiles tengan una marca?

Tabla 17 artesanias con marca

Indicador Frecuencia %
Si 188 94
No 12 6
Total 200 100

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis

Las respuestas en su mayoria son afirmativas, los encuestados consideran que la
elaboracion de una marca para artesanias textiles es factible puesto que, segun los
encuestados les seria de gran ayuda al momento de que sus productos tengan un

reconocimiento a nivel del mercado local e internacional.
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PREGUNTA 13

¢Por qué motivo Ud. visita Otavalo?

Tipos de turismo Frecuencia %

Turismo Compras 95 44
Turismo Comunitario 50 27
Turismo Rural 30 14
Otros 25 15
N/R 0 0
Total 200 100%

Tabla 18 motivo de visita a Otavalo

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis
Es importante recalcar que de acuerdo a los encuestados las principales razones de visita
a Otavalo son porque muchos de los turistas gustan hacer turismo de compras. Ademas

de que han manifestado que les agrada hacer turismo comunitario puesto que es

interesante para ellos conocer nuevas culturas y su forma de vida.
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PREGUNTA 14

¢Compra Ud. artesania local en sus viajes?

Frecuencia de compra  Frecuencia %
Siempre 106 52
A veces 60 31
Nunca 32 16
N/R 2 1
Total 200 100%

Tabla 19 compra de artesania local

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.
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Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

Anélisis
De acuerdo a los encuestados se puede ver que un alto porcentaje en este caso el 52%

siempre trata de adquirir una artesania en sus viajes ya sea por motivos de llevarse un

recuerdo, comprar un regalo para sus familiares del lugar visitado.
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PREGUNTA 15

¢ Cuénto gasta en promedio en la adquisicion de artesania local?

Rango de gasto en $ Frecuencia %

100 délares o més 50 26
60 - 80 ddlares 42 24
30 - 50 dolares 58 30
15 - 25 ddlares 50 21
Total 200 100%

Tabla 20 promedio de gasto

Fuente: julio 2015
Autor: Jorge Gualsaqui A.

¢Cuanto gasta en promedio enla
adquisicion de artesania local?

120

100

80

60

40

20 I
0

Siempre A veces Nunca N/R

Grafico 15 promedio de gasto

Fuente: julio 2015

Autor: Jorge Gualsaqui A.

Andlisis: Los porcentajes de distintos niveles de gasto estan casi a la par, pues tienen
diferencias del 5% en promedio; comparando las cantidades de las dos ultimas opciones
de la tabla se puede determinar que la base de gasto por persona es de $16, pero eso si,
depende mucho del tipo de artesania que adquiere.

Para aprovechar esta demanda se debe trabajar en la innovacion de disefios y creacién

de productos artesanales Utiles para los distintos tipos de perfiles.
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2.4. ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS REALIZADAS A LA FAMILIA

ANRANGO PANAMA

Pregunta: ¢Segln su experiencia como cree gque se encuentra la situacion actual del mercado al

que se dirige?

Entrevistado:

Respuesta:

Enma Beatriz Anrango Panama

A pesar de que no se tiene maquinaria tan avanzada como en
otros lugares siempre se ha tratado de sobresalir gracias al
trabajo y experiencia que se tiene pues la competencia desleal
las nuevas leyes del gobierno en aranceles para exportar a otros
paises ha sido un problema para poder trabajar. Pero gracias a la
responsabilidad que se ha tenido a través del tiempo con los
clientes que compran al por mayor se sigue trabajando aunque
la ganancia no se grande siguen llevando para temporadas
como: en verano en el mes de agosto.

Jorge Luis Gualsaqui Anrango

La situacion es inestable ya que las ventas en veces suben pero
a la misma vez bajan pero de igual forma gracias a la
experiencia y a los clientes fidelizados por el buen servicio,
responsabilidad del taller para con el cliente ademas de los
precios que siempre hacen que regresan a adquirir el producto
de nuevo lo cual por temporadas hace que se pueda seguir
trabajando.

Néstor Ivan Gualsaqui Anrango

A pesar de que los ultimos afios el comercio ha decaido se ha
logrado seguir trabajando gracias a los clientes antiguos y
mantenerse en el mercado pues nuestros clientes siempre
regresan a adquirir el producto al término de las temporadas.

Analisis: La situacion actual de las artesanias textiles hoy en dia tiene una gran competencia a

nivel local puesto que los propios indigenas van innovando sus talleres con nuevas y mejores

maquinaras lo cual da paso a que exista una competencia desleal al momento de que nuestra

competencia venda casi los mismos productos a menor precio lo cual es prejudicial. Sin embargo

los productos que se elaboran en este taller ain se siguen poniendo el empefio y dedicacion de las

manos al momento de confeccionarlas y terminarlas con una buena calidad y durabilidad por los

materiales utilizados de acuerdo al requerimiento del cliente.

Tabla 21situacion actual del mercado

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

Fuente: Entrevista noviembre 2014
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Pregunta: ;Como ha evolucionado la situacion econémica del taller?

Entrevistado:

Respuesta:

Enma Beatriz Anrango Panamé

Como familia siempre se ha tenido el problema econémico al
tratar de solventar los gastos para seguir trabajando puesto que
siempre se ha trabajado realizando microcréditos en entidades
financieras que en muchas ocasiones no son justos con los
cobros del interés ademas de tener problemas con personas que
Ilevan los pedidos a crédito y no llegan a pagar a tiempo lo cual
nos perjudica para desarrollarnos econémicamente pero aun asi
gracias al esfuerzo y el trabajo se logra salir adelante y seguir
trabajando con el mismo dinero de las ventas.

Jorge Luis Gualsaqui Anrango

A pesar de las dificultades de las nuevas reglas que rigen al
mercado se ha ido desarrollando por buen camino
manteniéndose como taller y comercializando los productos lo
gue ha hecho que gracias a las instituciones financieras y las
ventas alin se pueda ir por buen camino.

Néstor Ivan Gualsaqui Anrango

La evolucion ha sido buena ya que como taller nos hemos
mantenido a pesar de las dificultades y eso es bueno, y pues la
ayuda de las instituciones financieras también es de gran
importancia pues gracias a sus facilidades también se puede
seguir trabajando.

Analisis: Entidades financieras como Coop. Artesanos y Pilahuin Tio son entidades que facilitan

los créditos a una tasa de interés considerable para poder seguir trabajando con normalidad.

Tabla 22 situacion econdmica del taller

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

Fuente: Entrevista noviembre 2014

Pregunta: ¢ Usaria nuevas alternativas para mejorar la comercializacion de sus artesanias textiles?

Entrevistado:

Respuesta:

Enma Beatriz Anrango Panama

Usar nuevas alternativas para poder vender de mejor manera
nuestro producto siempre se ha buscado pero por falta de tiempo
y dinero es que no se ha podido realizar ese tipo de cosas pues
ademas de que en muchos de los casos se desconoce de qué
otras maneras se podria utilizar para poder comercializar mejor.

Jorge Luis Gualsaqui Anrango

Seria una manera muy préctica de ayudarse a salir muchas veces
de un estancamiento en el que por varios factores no se puede
comercializar de mejor manera el producto y asi obtener
mayores ganancias que es lo que se desea.

Néstor Ivan Gualsaqui Anrango

Siempre es bueno intentar nuevas cosas que nos pueda llevar a
mejores resultados.

Analisis: El desconocimiento de nuevas formas de apoyo para mejorar el posicionamiento,

reconocimiento y comercializacion del producto hacen que se vea necesario el uso de nuevas

estrategias para la mejor comercializacion del producto.

Tabla 23 alternativas de comercializacion

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

Fuente: Entrevista noviembre 2014
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2.4.2. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

De acuerdo con la competencia analizada se denoto que existen una competencia fuerte
entre artesanos pero de una forma desleal, ademas se denoto falencias en ciertos
aspectos como: en atencién al cliente, en el precio de oferta del producto y la calidad del
producto lo cual es una ventaja para aprovechar corrigiendo las falencias detectadas en
la competencia y de esta manera ganar mayor espacio en el mercado y comercializar
mejor el producto ofertado. El analisis se lo realizo en base a una ficha de observacion
previamente hecha en la cual se calificaba parametros como atencién al cliente, precio
de oferta del producto y la calidad del mismo lo que nos ayudd a obtener informacion

para el desarrollo de la propuesta.

2.4.1. ENTREVISTA A OPERADORAS TURISTICAS

Pregunta: Estaria dispuesto a firmar un convenio de cooperacién turistica, planificando visitas a

la microempresa de artesanias textiles Anrango Panama con el fin de observar el proceso de

elaboracion de las artesanias.

Entrevistado:

Respuesta:

Lic. Claudio Morales
(Counter Eco montes Tour)

Es viable realizar este tipo de convenios porque asi se podria
tener una mayor gama de lugares a recorrer en los paquetes
turisticos ofertados en Otavalo. Siempre y cuando se pongan de
acuerdo en adecuar los espacios a visitarse y cumplan las
necesidades y expectativas de los visitantes.

Cristian Garzdn (Gerente Runa
Tupary)

Realizar este tipo de convenios es beneficioso para parte y parte
obviamente tomando en cuenta los pardmetros necesarios por
parte y parte de acuerdo al tipo de servicio a ofertarse y si puede
cumplir las expectativas y necesidades basicas de los visitantes.

Sara Teran
(CounterFastKuntur)

Es viable la realizacion de este tipo de convenios puesto que de
esta manera se ha venido trabajando con personas de
comunidades o comunidades que desean ofertar su producto,
ademéas de que es una actividad interesante para los turistas
puesto que les atrae conocer el proceso de elaboracion de este
tipo de actividades. Siempre y cuando se llegue a un acuerdo
legal entre parte y parte.

Héctor Tipan (Vicepresidente
Operadora Turistica
WanderlustCia.)

El convenio se lo puede realizar puesto que es bueno e
interesante este tipo de actividades para el turista y para
nosotros seria una ayuda mas para promocionar el turismo en
Otavalo, siempre y cuando antes se verifique por parte y parte
el tipo de servicio a ofertarse y el potencial del lugar a visitarse
ademas de analizar si el lugar a visitarse llega a satisfacer las
expectativas y necesidades basicas de los visitantes, esto en
breves rasgos de: adecuacion del espacios en el lugar a visitarse
como areas de compra descanso y exposicion. Ademas de fijar
horarios previa cita o fines de semana. De esta manera se puede
trabajar conjuntamente puesto que es una manera de sobrevivir
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de parte y parte.

Analisis: De acuerdo a las entrevistas realizadas a las operadoras seleccionadas se puede ver que

este tipo de convenios es factible, siempre y cuando se llegue a acuerdo entre las partes

participantes en los diferentes aspectos que se propongan en el acuerdo a realizarse.

Tabla 24 convenios de cooperacién

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

Fuente: Entrevista noviembre 2014

Pregunta: Existe la suficiente oferta para que un turista se quede en la ciudad de Otavalo

Entrevistado:

Respuesta:

Lic. Claudio Morales
(Counter Eco montes Tour)

Si existe una oferta variada de lugares que el visitante puede
realizar con el fin de que el turista vea que le hara falta tiempo
para conocer los lugares turisticos de Otavalo.

Cristian Garzon (Gerente Runa
Tupary)

Otavalo si cuenta con oferta turistica que puede ser atrayente
para el visitante que puede hacer que se quede lo muchas veces
falta es una manera mas factible de promocionar los lugares
turisticos de la ciudad.

Sara Teran
(CounterFastKuntur)

De acuerdo a como ha ido avanzando la globalizacion ha hecho
de que el turista busque lugares atractivos y mas que nada
naturales con lo cual Otavalo cuenta y hace que muchos
visitantes deseen quedarse a visitar algunos.

Héctor Tipan (Vicepresidente
Operadora Turistica
WanderlustCia.)

Otavalo si cuenta con una oferta turistica que sea atractiva para
el visitante y haga que sea su deseo quedarse y pasar ain mas
tiempo en la ciudad pues Otavalo es una ciudad que tiene
mucho que ofertar tanto en el &mbito natural como cultural.

Analisis: De acuerdo a las entrevistas realizadas a las operadoras seleccionadas se puede ver que

Otavalo si cuenta con una variedad de lugares para visitar, lo que hace de Otavalo una ciudad muy

atractiva para los turistas motivando a los viajantes a que pernocten por mas tiempo.

Tabla 25 oferta turistica de la ciudad

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

Fuente: Entrevista noviembre 2014
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Pregunta: Qué tipo de turismo busca el visitante o turista

Entrevistado:

Respuesta:

Lic. Claudio Morales
(Counter Eco montes Tour)

Ultimamente lo que el turista busca es relajarse y conocer lo
mas posible del lugar que visita es por eso que muchas veces
ellos prefieren conocer lugares naturales y culturales a fin de
obtener informacion e interrelacionarse con otras personas que
no sean de su misma cultura.

Cristian Garzdn (Gerente Runa
Tupary)

El deseo del visitantes es variado pero se puede decir que busca
en lo posible algo natural buscando una forma de conocer
lugares que nunca han visto, algo asi como el turismo cultural el
cual les ofrece conocer aprender e interrelacionarse con otras
culturas al mismo tiempo de relajarse y disfrutar.

Sara Teran
(CounterFastKuntur)

Lo que busca es un tiempo donde pueda divertirse y conocer
mas acerca de los lugares visitados, relajarse y olvidarse de sus
preocupaciones y lo que ultimadamente se puede ver que el
visitante gusta mucho es el turismo natural.

Héctor Tipan (Vicepresidente
Operadora Turistica
WanderlustCia.)

Los deseos del turista es variado pero Ultimamente el turista
esta interesado no solo en conocer sino también en aprender y
relajarse que es lo que primordialmente busca, pero lo que
siempre busca es un turismo de naturaleza o comunitario lo que
le permite conocer e interrelacionarse con otras culturas

Andlisis: De acuerdo a las entrevistas realizadas a las operadoras seleccionadas se puede ver que

el tipo de turismo que los visitantes buscan es el natural el cual les permita conocer, relajarse y

divertirse lo que ultimamente es conocido en la actualidad como turismo comunitario muy

practicado por los turistas.

Tabla 26 tipos de turismo

Elaborado por: Jorge Gualsaqui A.

Fuente: Entrevista noviembre 2014
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2.5. MATRIZ FODA

FORTALEZA (interno)

OPORTUNIDADES (externo)

F1: Familia con experiencia en la elaboracion de
artesanias textiles

F2: Familia de artesanos pertenecientes al pueblo
Kichwa Otavalo

F3: Productos elaborados con material que garantiza
durabilidad

F4: Elaboracion de artesanias textiles en talleres
artesanales de acuerdo a las exigencias del cliente.

F5: Permanencia en el mercado a través del tiempo
F6: Reconocimiento de clientes frecuentes

F7: Familia de artesanos abiertos a recibir y compartir
con turistas.

O1: Turistas que valoran las artesanias textiles.
02: Artesanias de Otavalo consideradas de buena calidad

O3: Turistas que desena conocer el lugar y proceso de
elaboracion de las artesanias textiles.

O4: Nuevos Yy potenciales clientes en nuevos y diferentes
mercados

O5: Estar cerca a lugares turisticos reconocidos como la
como la plaza de ponchos.

O6: Entidades que faciliten y brinde financiamiento como
Coop. Artesanos con quien se ha tenido antecedentes
favorables.

O7: Instituciones privadas como operadoras turisticas que
brindan la oportunidad de promover los productos
artesanales a través del turismo

DEBILIDADES (interno)

AMENAZAS (Externo)

D1: No existe sefializacion en ninguna de las vias de
acceso al lugar donde se encuentra el taller de la Filia.
Anrango Panami

D2: Falta de una marca distintiva
D3: Falta de recursos economicos para el disefio de una
pagina web que promocione y brinde informacion del

taller.

D4: El taller de la Filia. Anrango Panamé no maneja una
imagen corporativa

D5: El taller no maneja estrategias de marketing para
mejorar comercializacion de las artesanias textiles.

Al: Gran competencia a nivel local

A2: Competencia desleal

A3: Aculturacién ocasionando perdida de tradiciones
afectando el interés de los turistas en los productos

artesanales.

A4: Talleres artesanales con mejor posicionamiento

Tabla 27 Matriz FODA

Autor: Jorge Gualsaqui A.

2.5.1. CRUCE ESTRATEGIAS FODA

Estrategias FA

F1: - Al: Potencializar las ventajas del taller de artesanias textiles que cuenta con un

plan de estrategias de marketing.

F3: - A2: Incrementar ventas y ganar espacio en nuevos mercados gracias a nuevos

disefios y material de calidad utilizados en la elaboracion de las artesanias textiles.
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Estrategias FO

F7: - O3: Realizar contratos de cooperacion con operadoras turisticas que ayuden a
promocionar las artesanias textiles en sus paquetes turisticos planificando visitas al
taller de la familia Anrango Panamé

F2: - O1: Generacién de estrategias de promocion para lograr captar demanda que
desee conocer talleres artesanales como una opcion turistica.

F4. - O2: Aplicar estrategias de marketing para el producto, precio, publicidad y
promocidn y no caer ante la competencia captando clientes potenciales.

F3: - O1: aplicacion de nuevas técnicas de tejido para la elaboracion de las artesanias

textiles mejorando su calidad.

Estrategias DA

D5: - Al: Aplicar estrategias de marketing para mejorar ventas y distribucion del
producto y de esta manera exista una buena acogida del producto por los clientes.

D1: - A4: ubicar sefialética informativa del taller artesanal a la vista del publico y de
esta manera lograr mejor publicidad.

D3: - A3: La creacion de una pagina web ayudara a promocionar y exponer al publico el
valor y la riqueza del pueblo kichaw logrando persuadir a la sociedad de lo importante

de conservar la identidad indigena y sus tradiciones y costumbres.

Estrategias DO
D2: - O2: Disefiar una marca distintiva que ayude a obtener un mejor posicionamiento

del producto en el mercado.

2.6. PROBLEMA DIAGNOSTICO

Realizado el andlisis de la situacion actual de la empresa de la Filia. Anrango Panama se
determina que no existe el uso de estrategias de marketing para la promocion del
producto por ende su baja en las ventas ademas de la competencia desleal entre
productores y la incorporacion de nuevas tecnologias en talleres de la competencia lo

cual perjudica a que se siga realizando este tipo de artesanias.
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2.6.1. SOLUCION AL PROBLEMA DIAGNOSTICO

Para mejorar la comercializacion de las artesanias textiles de la Filia. Anrango Panama,
se debe desarrollar estrategias de marketing que permitan dinamizar de mejor manera
los puntos antes mencionados tal como el fomento del el comercio de las artesanias
textiles ademas de lograr expenderlas a un mejor costo ganando potenciales clientes y
obteniendo mejores ganancias, asi es que el uso de dichas estrategias de marketing seran
de gran ayuda al momento de promocionar el producto, lo cual generara apertura de

nuevos mercados tanto internos o externos.

2.6.2. CONCLUSIONES DIAGNOSTICAS

e De acuerdo a las entrevistas realizadas a la filia. Anrango Panamé enfocado a su
actividad artesanal, se determina que para obtener una mejor comercializacion
de sus productos se debe desarrollar estrategias de marketing los que brindara
mayor apertura al producto en el mercado.

e Mediante las entrevistas realizadas y las encuestas se denota que existe una gran
competencia directa entre los propios indigenas que también realizan artesanias
textiles por lo cual se considera el uso de estrategias de marketing para las
artesanias textiles de la Filia. Anrango Panama lo que fortaleceria al producto
promocionandolo de mejor manera.

e Mediante las entrevistas realizadas a las operadoras turisticas se pudo conocer
que es factible la realizacion de alianzas de cooperacion turistica con las
operadoras a fin de ofertar las artesanias textiles a traves de ellas.

e Dentro del perfil de la demanda se denota que los turistas o visitantes ven como
una buena alternativa y atractiva la oportunidad de poder convivir y conocer los

talleres donde se elaboran las artesanias textiles.



CAPITULO I
DESCRIPCION DEL
PROCESO DE
INVESTIGACION

CAPITULO Il
DESCRIPCION DEL PROCESO INVESTIGATIVO
3.1. INTRODUCCION

Desde hace una década que viene produciendo y comercializando artesanias textiles en
la microempresa de la familia Anrango Panama, teniendo como producto principal los
pantalones de liencillo, los cuales han tenido una buena acogida para su expendio,
aunque en los Gltimos tiempos ha decaido, es por eso que se ha venido buscando nuevas
estrategias tanto de captacion de clientes, promocién y comercializacién del producto,
llegando ver la necesidad de utilizar y desarrollar estrategias de marketing que ayude
al producto a mejorar su comercializacién y reconocimiento tanto en el mercado

interno como externo.

Al utilizar este tipo de estrategias se estd ayudando a rescatar los valores de la artesania
textil, ademas de darle un mayor realce al producto que en la actualidad se elabora, y de
esta manera se lo valore como debe de ser de acuerdo a la calidad de elaboracién de este
tipo de artesanias. Asi de esta manera también lograr espacio y reconocimiento de
manera turistica dando a conocer a los visitantes o turistas que este tipo de artesanias
son elaboradas a través de los tiempos al momento de promocionarlas a través de

operadoras 0 agencias turisticas.

Este trabajo se realiza al ver la necesidad de dinamizar tanto la promocion y
reconociendo de este tipo de artesanias y asi dar una mejor imagen al producto ofertado
ademas de ayudar a incursionar y fomentar la nueva modalidad de turismo como es el

turismo comunitario.

Por otro lado las limitaciones y problemas que se presentaron al momento de realizar la
investigacion tuvieron su grado de dificultad, al momento de realizar la investigacion en
libros o revistas ademas de las encuestas y entrevistas realizadas en donde se tuvo
mayor dificultad puesto que cierta porcion de personas se mostro recelosa al momento
de responder dichas encuentras lo que dificulto la adquisicién de informacién pertinente

para el desarrollo de la investigacion.
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3.1.1. JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Debido a la gran la competitividad que se ha visto en el mercado de artesanias textiles
en la actualidad y observando la baja de ventas, es que se ve que ya no es suficiente
ofrecer un producto o en cantidad sino mas bien de acuerdo a las exigencias del
consumidor un producto de calidad, en este caso tomando el nombre de las artesanias
textiles, como son los pantalones de tela de liencillo realizarlos y expenderlos de una
mejor manera utilizando materia prima de primera, ademas de un buen terminado al
momento de su confeccidn, puesto que en la actualidad el cliente o turista ya no se fija
solo en lo hermoso o folklérico del producto como tal si no también en su acabado y

buen trabajo de elaboracion.

Es por eso que observando la constante evolucion de la competencia, clientes y la de los
mercados se ve fundamental el contar con estrategias de promocion para este tipo de
artesanias y de esta manera obtener varias ventajas al contar con la mismas, ventajas
tales como posicionamiento, promocion, reconocimiento lo que conllevaria a un mejor
rédito en ganancias econémicas y de productividad, lo que ayudaria a dar solucidn a los
problemas de baja en ventas ayudando también a promover el turismo en la ciudad, tal
como el turismo comunitario que es muy interesante para los turistas hoy en dia lo cual
sera posible gracias al o los convenios de cooperacion turistica que se realice para
promocionar el producto con operadoras turisticas lo que ayudara a activar o fomentar
el turismo, beneficiando de manera directa a la familia de artesanos Anrango Panama en
el aspecto econdmico, puesto que incrementaria sus ingresos paulatinamente ademas de
fomentar el reconocimiento social dentro del mercado local por los clientes potenciales,
y de igual forma indirectamente se beneficiara a la parte turistica ya que al usar
estrategias de cooperacién con operadoras turisticas que oferten en sus paquetes
turisticos el poder conocer los talleres donde se elaboran las artesanias textiles se estaria
aportando a promocionar el turismo comunitario resultando de esta manera que mas
personas se vean inmiscuidas en la actividad del turismo, dejando ver que es factible la
realizacion del proyecto puesto que ayudaria tanto en la parte econémica como social

siendo original al tratar de compartir a través del turismo comunitario o vivencial los
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conocimientos de como realizar las artesanias textiles de los indigenas lo que hoy en dia

Ilama la atencion a los extranjeros.

3.1.2. OBJETIVO GENERAL DE LA PROPUESTA

Proponer estrategias de marketing para el taller de artesanias textiles de la Filia.
Anrango Panamé, en la comunidad La Banda, perteneciente al canton Otavalo que

permita una mejor promocion y venta de sus artesanias textiles.

3.1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA PROPUESTA

e Determinar las estrategias de marketing adecuadas que direccionen mejor la
comercializacion del producto

e Realizar acercamientos de cooperacion con operadoras turisticas con el fin de
promocionar el producto del taller de artesanias textiles de la Filia. Anrango
Panama

e Potencializar la venta del producto de acuerdo al marketing mix tomando en

cuenta el producto, precio, plaza y promocion.

3.1.4. PROPUESTA

Estrategias de Marketing para la comercializacion de las artesanias textiles de la familia

Anrango Panama en el cantdn Otavalo, provincia de Imbabura



CAPITULO I
DESCRIPCION DEL
PROCESO DE
INVESTIGACION

3.1.5. MACRO LOCALIZACION

.
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Galapagos
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llustracién 5 macro localizacion

GAD, (2014)

Ecuador, oficialmente Republica del Ecuador, es un pais situado en la region

noroccidental de América del Sur. Limita al norte con Colombia, al sur y al este con

Perd, y al oeste con el océano Pacifico. Tiene una extension de 283 561 km?

El Ecuador es el pais andino mas pequefio, sin embargo cuenta con la mas densa

poblacion de aves por kildbmetro cuadrado del mundo. La belleza natural de sus paisajes

junto a la riqueza cultural de sus ciudades y los contrastes climatoldgicos convierten al

Ecuador en el lugar perfecto para tomar unas vacaciones maravillosas.
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3.1.6. MICRO LOCALIZACION
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llustracion 6 micro localizacién

Otavalo, (2014)

El disefio, gestion y puesta en marcha para el desarrollo de estrategias de marketing
para la comercializacion de las artesanias textiles se lo hara en la ciudad de Otavalo en
el taller de artesanias textiles de la familia Anrango Panama que se encuentra ubicada en

la via panamericana entrada a Quichicnche en el sector comunidad la Banda.

3.2. PROPUESTA ADMINISTRATIVA

MISION (A.P. Textiles) Anrango Panamé Textiles

Ser un taller artesanal textil que produzca y comercialice artesanias textiles de calidad
combinando técnicas ancestrales con las nuevas tendencias del mundo que lleguen a

cubrir las expectativas de los clientes potenciales.
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VISION (A.P. Textiles) Anrango Panama Textiles

Ser en un lapso de 5 afios un taller de artesanias textiles reconocida a nivel local como
productores y comercializadores de camisas, pantalones y bermudas elaborados

artesanalmente y asi competir en mercados que brinden mejores ganancias.

POLITICAS (A.P. Textiles) Anrango Panama Textiles
Servicio de calidad

Estrategia: Ser siempre atentos y eficaces al momento de cumplir con entregas y
pedidos de nuestros clientes.

Fiabilidad

Estrategia: Ser una empresa confiable para todos nuestros clientes, siempre
cumpliendo con las demandas de cada uno antes acordados.

Factibilidad

Estrategia: Ser una empresa rentable y eficiente hablando tanto del tema administrativo
y econémico para de esta manera infundir ain més confianza en los clientes.
Responsabilidad

Estrategia: Ser un grupo de personas responsables y comprometidas con el trabajo del
dia a dia.

Valores

Estrategia: Ser personas éticamente formadas.

3.3. PROPUESTA OPERATIVA
3.3.1. ESQUEMA DE LA PROPUESTA
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71

Fase 1.- Colocacion De Materia Prima Y
Proceso De Urdido

Fase 2.- Colocacion Del Urdido Al Telar

ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA
LASARTESANIAS TEXTILES DE LA Filia. ANRANGO

e Adecuacion de espacios y definicion de
sefialética.

e Alianzas estratégicas con operadoras
turisticas locales

Por descuento:
e Descuento
psicologico y
volumen

Diferenciacién de precios
e Precio por tiempo
e Par nromocién

Proceso de . = -
PRODUCTO elaboracién de Fase 3.-Inicio Del Tejido Y Recoleccion De
artesanias textiles LaTela
Fase 4.-Corte De Acuerdo Al Molde
Necesario.
Fase 5.-Confeccion De La Prenda Y
Acabado.
1. Pantalones 1. 6% C/U
—| PRECIO | 4 2. Chompas — 2. 108 CMU
3. Bermudas 3. 4% C/U
1. Mercado plaza de
Ponchos
PLAZA 7 2. Estacion tren
Otavalo
PROMOCION Y Marketing

PUBLICIDAD

directo

Puntos de venta estratégicos
en  lugares turisticos de
Otavalo con video
demostracion del proceso de
elaboracion de las artesanias

1. Web2.0
2. Folleteria
3. Disefio De Marca
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3.3.2. ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA ARTESANIAS TEXTILES
3.3.3. ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Estrategia: Adecuacién de espacios y definicion de sefialética.

Objetivo: Facilitar el acceso e informacion a los visitantes o turistas.

Tiempo para
Actividades adecuacion y Costo Resultados
sefalética
Adecuacién  del taller de | Unmes 72% Mejor organizacion y orientacion
artesanias textiles de la Filia. para el visitante ademas de
Anrango Panama colocando obtener una auto guianza en el
sefialética informativa acerca del recorrido.
proceso de elaboracién del
producto, tanto interna como
externa.
Tabla 28 adecuacion sefialética
Croquis ubicacion sefalética interna
Fase 1.- Fase 3.-Inicio
Colocacion De Fase 2.- Del Tejido Y
Materia Prima Y Colocacion Del Recoleccion De
Proceso De Urdido Al Telar La Tela
Urdido
)
e Fase 4.-Corte
LL de acuerdo al
-~ molde
o Fase 5.- necesario.
= Confeccion de la
= prenda y
~— acabado.

llustracion 7 croquis ubicacion sefialética
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Contenido de la sefalética

Fase 1.-Colocacion De Materia
Prima Y Proceso De Urdido

urdido: proceso donde se
envulve las fibras o hilo
intercalando colores para su
disefo

Fase 2.- Colocacion Del Urdido

Al Telar
Fase 3.-Inicio Del Tejido Y

Recoleccion De La Tela

telar: maquina con la cual se
teje las fibras con el diseiio ya
previsto en el urdido

Fase 4.-Corte de acuerdo al
molde necesario.

molde: el molde es un

Fase 5.-Confeccion de la prenda
y acabado.

instrumento para dar forma a la
prenda en la tela.

Phase 1-Placement Process
Feedstock And Warping

Warping: process where it is

bundled fibers or yarn
inserting colors for your
design

llustracién 8 contenido sefialética

Phase 2. Placement Warping

Al Loom
3. Phase-Home Tissue And

loom: machine with which Collection Of Fabric

the fiber is woven design

already foreseen in the warp

Phase 4-Court according to
the mold needed.

mold: the moldis a tool to

5. Phase-Preparation of the
garment and finish.

shape the garment fabric.

llustracion 9 contenido sefialética



CAPITULO I
DESCRIPCION DEL
PROCESO DE
INVESTIGACION

Lista y costo materiales sefialética

Material Cantidad Costo
rétulos de madera 6 42%
Cordel 5m. 5%
Clavos 1lb. 10$
Pinceles grandes 4 5%
Tarro de Pintura 1g 10$
Total 72%

Tabla 29 costo materiales sefialética

Sefalética informativa y promocional

Para la mejor ubicacién, informacion y promocion de la microempresa se ubicara

rotulos de informacién bésica con la simbologia de los servicios ofertados, los cuales

estaran disefiados de acuerdo a las normas sugeridas en el manual de sefializacién

turistica del Ministerio de Turismo.

e

llustracién 10 tipo de sefialética

El tipo de sefalética que se aplicara es de caracter informativa la cual sera ubicada en la

entrada de la via a Quichinche donde se encuentra ubicada el taller, y en la entrada al

taller. Ademas de utilizar sefialética informativa tanto en espafiol como en ingles que se
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colocaran dentro del taller para una mejor informacion de los visitantes acerca de los

procesos realizados en el taller. EI material de los rotulos sera de madera lo cual no es

muy costoso ademas de dar un buen aspecto al lugar.

Estrategia: Alianzas estratégicas con operadoras turisticas locales

Objetivo: promocionar el producto de manera mas amplia.

Actividades Tiempo Costo viaticos

Resultado Esperado

Se hara contacto con el | Unmes 5.00%
gerente de Ecomontes Tour
Jorge Montesdeoca.

Se realizara una reunién con
el gerente de Ecomontes
Tour donde se tratara el tema

Rescatar la tradicion y cultura de la
elaboracion de las artesanias textiles,
ademas de promocionar de mejor manera
el producto y aportar con el turismo al
momento de que los turistas visiten y
observen el proceso de elaboracion en los
talleres de la Filia. Anrango Panama.

del contrato de cooperacion.

La reunion y acuerdo del
contrato se la realizara en la
oficina de la operadora.

Tabla 30 alianza estratégica
Se adjunta en anexos el contrato de cooperacion turistica con la empresa turistica
Ecomontes Tour CIA. LTD. Lo cual hace posible promocionar al producto de manera

turistica en uno de los paquetes de turismo comunitario que oferta la empresa.

3.3.4. ESTRATEGIA DE PRECIO

Se tomd en cuenta los costos de produccion para poder establecer las estrategias de
precio mencionadas y asi poder establecer descuentos o promociones en cada uno de 0s

productos.

Costos de Produccion

Producto M.P.D. M.O.D. C.I.F. C.de 20% PV.P P.M.
Produccion utilidad

Chompas 2,50 0,16 0,50 3.16 0.63 3.79 12%
Pantalones 2,27 0,16 0,40 2.83 0.56 3,39 8%
Bermudas 1,66 0,16 0,40 2,22 0,44 2,66 5%
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Tabla 31 costos de produccion

Estrategia: Descuento psicoldgico

Objetivo: Captacion de clientes y mejora de ventas.

Actividades

Tiempo

Resultados

Descuento psicolégico Se utilizara esta
estrategia para que el consumidor sea
incentivado a comprar por un precio no
redondeado en cada prenda, ademas de
practicar el descuento por volumen en
compras mayores desde, 3 prendas en
adelante las prendas pueden ser
cualesquiera a preferencia del
consumidor.

Temporada alta en los
meses de agosto y
diciembre

Fidelizacién y mayor
confianza en nuevosy
potenciales clientes mejorando
ventas.

Tabla 32 estrategia de precio

Tabla de descuentos del producto

Producto Precio Descuento
Pantalones 8% Maés de 3 prendas 7,99%
Chompas 12% Mas de 3 prendas 11,993
Bermudas 5% Maés de 3 prendas 4,99%
Tabla 33 tabla descuentos
Estrategia: Diferenciacion de precios
Objetivo: Captacidn de clientes y mejora de ventas.

Actividades Tiempo Resultados
Por promocion: En fechas festivas, Temporada alta en | Fidelizacion y mayor confianza en
donde habria precios preferenciales para los meses de nuevos y potenciales clientes

los clientes.

Precio por tiempo: Si el cliente realiza la

compra en dias de semana en horario
laborable le costara mucho menos que si
la hace en fines de semana

agosto y diciembre

mejorando ventas.

Tabla 34 estrategia de precio

Los descuentos en las fechas festivas se los realizara de acuerdo a la tabla de descuentos

mencionada, en cuanto al segundo caso que es el descuento por tiempo, si el cliente no

solo opta por comprar el producto en fines de semana sino méas bien entre semana se
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hara el descuento que se encuentra estipulado en la tabla de descuentos, como por

ejemplo si un grupo de turistas llega al taller artesanal a conocer el taller y desea

adquirir el producto si esto es entre semana se hara el descuento.

Cronograma De Fechas Festivas

MES

DIAS

Navidad

25 al 31 de diciembre los productos se
expenderan a mitad de precio por promocion de

navidad y fin de afio.

Temporada de Verano

Todo el mes de agosto se hara la promocion del

5% de descuento en cada prenda

Tabla 35 fechas festivas

3.3.5. ESTRATEGIA DE PLAZA

En el taller de artesanias de la familia Anrango Panaméa y en el punto de venta de la

estacion del tren de Otavalo se expondrd un video de como se realiza y trabajan las

artesanias textiles tratando de captar la atencion del cliente ademas de explicar el

proceso de elaboracion de las artesanias textiles.

Estrategia: Puntos de venta estratégicos en lugares turisticos de Otavalo con video demostracion
del proceso de elaboracion de las artesanias textiles.

Objetivo: Abarcar mayor espacio en el mercado interno y obtener un mayor reconocimiento.

Actividades

Tiempo

Costo video

Resultados

Colocacion de puntos de
venta estratégicos en:
1. Mercado plaza de

Ponchos

2. Estacién del tren
Otavalo

3. Taller Anrango
Panama  Textiles

(A.P. Textiles)

Dos meses

150%

Mejor ~ promocion  del
producto y la empresa
ademas de promocionar el
turismo en Otavalo con las
artesanias textiles al
momento de ponerlas a vista
de todos los visitantes que
Ileguen a la ciudad.

Tabla 36 estrategia de plaza
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Costo para desarrollar video

Actividad Costo
Guidn 10$
Filmacion 50%
Edicion 100$
Total 150%

Tabla 37 costo de video

Guion Video Proceso de Elaboracion De Artesanias Textiles Del Taller De La Familia

Anrango Panamé

Sec. Imagen Sonido Tiempo
Escena 1: Colocacion | La artesana Enma  Anrango | Musica suave de 1 min
De Materia Prima 'Y realizara el proceso de urdido el | fondo
Proceso De Urdido cual es donde se envuelve las

fibras o hilo intercalando colores

para su disefio
Escena 2: Colocacion | EI  artesano  Jorge  Gualsaqui | Musica suave de 1 min
Del Urdido Al Telar colocara el urdido ya listo con el | fondo

disefio al telar
Escena 3: Inicio Del El artesano Jorge Gualsaqui | Musica suave de 1 min
'Il;eejlfg_l\_(egecolecmon realizara el proceso de tejido en el | fondo

telar de acuerdo al wurdido

previamente disefiado.
Escena 4: Corte de La artesana Enma Anrango después | Mdsica suave de 1 min
acuerdo al molde de recolectada la tela tejida realizara | fondo
necesario. el proceso de trazado y cortado de

acuerdo al molde necesario.
Escena 5: Confeccion | La artesana Enma Anrango luego Musica suave de 1 min

de la prenda y

acabado.

del corte confeccionara la prenda y

realizara el acabado.

fondo
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3.3.6. ESTRATEGIA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD:

Estrategia: Marketing directo

Objetivo: Promocionar de mejor forma el producto y la empresa.

Actividades Tiempo Costo Resultados
1. Web2.0 Un mes 370% Mejor promocion y
2. Folleteria reconocimiento del producto y
3. Disefio De Marca la empresa a nivel local.

Tabla 38 estrategia de promocioén y publicidad

3.3.6.1. WEB 2.0
El disefio de una péagina web sera de gran ayuda para promocionar de una manera mas

econdmica nuestros productos ademas de darnos la ventaja de otorgar un mejor servicio
y de mayor alcance a nuestros clientes ofreciendo asi una mejor comunicacion con los
mismos en el momento de receptar sus pedidos tanto a personas particulares como a

clientes fidelizados que buscan pedidos en mayor escala.

La pagina web esta disefiada para el facil ingreso y navegacion de nuestros potenciales
clientes donde encontraran la informacion pertinente acerca de nuestros productos,
promociones y disefios despertando el interés en nuestros clientes, ademas de

informacion pertinente de nuestros contactos para la realizacion de sus pedidos.
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3.3.6.2. DISENO PAGINA WEB

INICIO | SOBRE NOSOTROS | CONTACTOS SUSCRIBETE | IN\CIO

Viste siempre a it

INICIO ' SOBRE NOSOTROS CATALOGO PR

PASARILA DI VERANO
Bt fin de semand se reakio of evento de.

Freshly Squeezed Daily News

MISION

Producl, comerciaizar y distribuie artesanias boti )
Repomn o s xpocaun 8 s cnte poces oo ccos [l  CATEGORIAS  ARCHIVOS
2 INbernaconales. CAMISAS ENERO 2014
Read more SACOS FEBRERO 2014
PANTALONES MARZO 2014
BERMUDAS ABRIL 2014
TELAS MAYO 2014

EVENTOS RECIENTES
MODA DE VERANO
PASARELA D VERANO

VISION

Ser on un bipso de 5 aflos una microempresa de artesandas tediles
1c0n0ckia 3 nivel ocal como peoductonss y comercializacones de dicho
Products, y de esta manera competi en mercadds que brinden mejores
GINANGCIAS.

Read more

POLITICAS

Senvido de calidsd

Flablidsd

Buena Atencion f clente

Cordiaies

Responaadies

Soguros al momento de ontregs de pedidas
Personal trabajacir y atento

102014 Aptexthes.com ¥

llustracion 11 disefio pagina web
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3.3.6.3. DISENO PAGINA FACEBOOK

M j N P Configuracion

Ayuda ~

Biografia Informacion Fotos Opiniones Mas ~ I Reciente

PERSONAS > Estado | Fotalvideo 31 Evento, hito +

1 Me gusta % &

Consigus 160 000 personas que estan

P Y cercadetu negocio. R
@ > Anrango Panama Textiles - A.P. Textiles agrago § folos
nuevas.
B ' ———
K

INFORMACION >

PUBLICACIONE § DE LA PAGINA >

lustracion 12 disefio pagina Facebook

NO LEIDOS
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3.3.6.4. FOLLETERIA
El uso de folleteria ayudara a tener cercania y ganarnos la confianza de los clientes

potenciales ya que la entrega de volantes con la informacion del producto sera un medio

muy préctico el cual permitira llegar aun a mas personas.

3.3.6.4.1. MODELO TARJETA DE PRESENTACION Y VOLANTE
" ==Fm

Dfertas d te

Telf: (06) 266-8316 / email:  ap

ompra a

llustracién 14 modelo volante
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3.4. DISENO DE MARCA

3.4.1. HERRAMIENTAS PARA DISENO O CREACION DE UNA MARCA
1. Nombre: Su nombre de pila sera Anrango Panama Textiles (A.P. Textiles)

2. Logotipo:

3. Color: Los colores, estan vinculados con el uso de colorantes propios de la
region, los principales colorantes producidos en Otavalo eran el rojo, verde y
azul, de donde el verde representa nuestras grandes montafias, el azul el aire y
frescura de los rios y lagos que rodean al valle del amanecer y el rojo representa
la fuerza, caracter e identidad de los hombres trabajadores.

4. Tipografia: Helvética también conocida como ‘“NeueHaasGrotes” es una
tipografia de estilo sencillo utilizada particularmente en entidades corporativas.

5. Eslogan: VISTE SIEMPRE A TU MEDIDA

6. Cultura Institucional: la cultura institucional siempre estara regida por valores
y personas con ética tales como: Responsabilidad Factibilidad Fiabilidad
Servicio de calidad, etc. que ayudan al mejor desenvolvimiento en el trabajo y
servicio al cliente.

7. Lugar de venta o escenario: nuestro escenario de venta serd el mercado de
artesanias de Otavalo el cual es conocido como la plaza de ponchos a nivel
internacional, ademés de otros mercados internacionales en los cuales el
producto pueda darse apertura gracias a los clientes potenciales que puedan

existir.
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3.4.2. IMAGENES DEL MANUAL DE MARCA

VISl SlEMPRE
A TU MeDIDA 1

llustraciéon 15 marca

llustracién 16 marca

Explicacion:

e Los colores, estan vinculados con el uso de colorantes propios de la region, los
principales colorantes producidos en Otavalo eran el rojo, verde y azul, de donde
el verde representa nuestras grandes montafias, el azul el aire y frescura de los
rios y lagos que rodean al valle del amanecer y el rojo representa la fuerza,
caracter e identidad de los hombres trabajadores.

e El slogan trata de transmitir la calidad, seguridad y frescura del producto puesto

que en la actualidad es lo que el cliente desea de una prenda textil.
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3.4.3. DISENO DE MARCA Y SLOGAN

VISIE SIEMPRE

A TU MeDIDA

llustracion 17 slogan y marca

3.4.4. PARTE PROMOCIONAL

lHustracion 18 parte promocional



CAPITULO I 86
DESCRIPCION DEL
PROCESO DE
INVESTIGACION

llustracién 19 parte promocional

VISTE S|
A TU VEDIE

lHustracion 20 parte promocional
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llustracion 21 parte promocional

3.4.5. SOLICITUD DE REGISTRO O PUBLICACION DE SIGNOS
DISTINTIVOS
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® Instituto Ecuatoriano
de la Propiedad

Intelectual

SOLICITUD DE REGISTRO O PUBLICACION DE SIGNOS DISTINTIVOS
(Antes de llenar el formato, sirvase leer las consideraciones generales al reverso).

Por la presente se solicita: Uso exclusivo Uso exclusivo
(Margue so6lo una opcion) Delegaciones y Subdelegaciones del MINTUR IMPI, Oficinas Regionales del IEPI
Etigueta Precaptura.

Registro de Marca

Registro de Marca Colectiva

Sello, Fecha y hora de presentacion,
No. de folio de entrada.

Registro de Aviso Comercial

Publicacién de Nombre Comercial

l. DATOS DEL (DE LOS) SOLICITANTE (S)

01) Nombre (s):

02) Nacionalidad (es):

03) Domicilio del primer solicitante (calle, nUmero y colonia):
Poblacion y Estado:

Cédigo postal: | Pais:

04) | Teléfono (clave):* | Correo-e:*

Il. DOMICILIO PARA OIR Y RECIBIR NOTIFICACIONES
05) Calle, nimero y colonia:

Poblacion y Estado:

Cadigo postal:

06) Teléfono (clave):* Correo-e:*

07) | Tipo de Marca: Nominativa | Innominada Tridimensional | Mixta

08) Fecha de primer uso: No se ha usado:

Dia Mes Afio

09) Clase: 10) Productos o servicios, en caso de Marca o
Aviso Comercial / Giro preponderante, en caso de
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| Nombre Comercial:

Contindla en anexo

11)Denominacién:(Solo marcas mixtas con denominacion)

| 12)Signo distintivo:

Reproduzca en este espacio el signo distintivo que desea proteger

13)

\ Leyendas y/o figuras no reservables:

(Sélo en caso de Marca).

Contindla en anexo

14) Ubicacién del establecimiento:
Domicilio (calle, nimero y colonia):

Poblacion y Estado:
Caodigo Postal: Pais:

15)

| Prioridad reclamada:

(Sélo en caso de Marca o Aviso Comercial presentado en el extranjero)

Pais (Oficina) de origen: NUmero:

Fecha de Presentacion

Dia Mes

Afo

Bajo protesta de decir verdad, el firmante manifiesta que los datos asentados en esta solicitud son ciertos y que en caso de actuar como mandatario,

cuenta con facultades para llevar a cabo el presente tramite.

Nombre y firma del solicitante o su mandatario

| Lugar y fecha

llustracién 22 solicitud de registro




CAPITULO I
DESCRIPCION DEL
PROCESO DE
INVESTIGACION

3.6. COSTO ESTRATEGIAS DE MARKETING

ESTRATEGIA COSTO
Estrategia de Producto: Adecuacion-sefialética 1000%
. Adecuacion de espacios y definicion
de sefalética.
- Alianzas estratégicas con operadoras Impresion contrato de 5.00$
turisticas locales cooperacion
Estrategia de plaza: Filmacion y edicién del 150%
Puntos de venta estratégicos en lugares video
turisticos de Otavalo con video
demostracion del proceso de elaboracion de
las artesanias textiles
Estrategia de promocion y publicidad: Web 2.0 500%
1. Web 2.0
2. Folleteria Folleteria 120%
3. Disefio De Marca
Disefio De Marca 50%
Total: 1.725$

Tabla 39 costo estrategias
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3.7. CRONOGRAMA GENERAL

Me

Actividades

Ao 2015

Mayo Junio

Julio

Agosto

s1 |s2 |s3 |s4 sl |s2

s3

s4

sl

s2

s3

s4

sl

s2

s3

s4

Estrategia de Producto:
*Adecuacion de espacios
y definicion de
sefialética.

X X

+Alianzas estratégicas
con operadoras turisticas
locales

Estrategia de Precio:
*Descuento psicologico

Diferenciacion de
precios

Estrategia de plaza:
*Puntos de venta
estratégicos en lugares
turisticos de Otavalo

realizacion de video
demostracion del
proceso de elaboracién
de las artesanias textiles

Estrategia de promocién
y publicidad:

1.Web 2.0

2.Folleteria

3. Disefio De Marca

Tabla 40 cronograma general




CAPITULO IV ANALISIS 92
DE IMPACTOS

CAPITULO IV ANALISIS DE IMPACTOS

4.1. ANALISIS DE IMPACTOS

A continuacion se realiza un andlisis de los posibles impactos que generaria, la
elaboracion de ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LA COMERCIALIZACION
DE LAS ARTESANIAS TEXTILES DE LA FAMILIA ANRANGO PANAMA EN
EL CANTON OTAVALO, PROVINCIA DE IMBABURA, en sus diferentes ambitos
0 areas.

Para que el analisis sea valido, técnico y cientifico, se ha utilizado una metodologia que
consiste en:

1. Determinacion de los ambitos en donde el proyecto podria generar impactos
positivos o negativos:

- Social

- Econdmico

- Turistico

Se ha determinado medidas cualitativas y cuantitativas que permite evaluar a cada

indicador mediante la siguiente escala de valores asignando el nivel de impacto positivo

0 negativo.
Niveles de Impacto Ponderacion
Impacto alto positivo 3
Impacto medio positivo 2
Impacto bajo positivo 1
Punto de Indiferencia 0
Impacto alto negativo -3
Impacto medio negativo -2
Impacto bajo negativo -1

Tabla 41escala nivel de impactos
1. Se realiza la sumatoria de estos niveles y este valor se lo divide para el nUmero

de indicadores en cada area estableciéndose de esta manera el nivel de impacto

del area.
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2. Bajo cada una de las matrices se ha realizado un analisis en el que se menciona
los argumentos, causas y circunstancias del por qué se determiné el nivel de
impacto a cada uno de los indicadores.

3. Por ultimo se realiza una matriz de impacto a nivel global en la cual el eje
horizontal estan determinados con los niveles de impactos de cada area, y en el

eje vertical las areas 0 ambitos analizados.

4.2. ANALISIS DEL IMPACTO SOCIAL
IMPACTO SOCIAL

] E IMPACTOS 32 -1 0 1 2 3 | TOTAL
INDICADORES

e Integracién social X

e  Generacion de plazas de trabajo X

e Vinculacién de la empresa con la X
sociedad

e Vinculacion de la empresa hacia X
nuevos mercados

¢ Interrelacion con nuevos clientes X

TOTA 4 9 13

Nivel de impacto social:
NI=Y/N
NI=13/5=2,6

Nivel de impacto social = medio positivo

Tabla 42 impacto social

Fuente: Jorge Gualsaqui

ANALISIS

Este impacto alcanza un nivel medio positivo con una tendencia a incrementarse ya que
al realizar la investigacion los resultados arrojan que, el proyecto contribuira a mejorar
la calidad de vida de los productores que no siempre logran expender sus artesanias a un
precio justo y de esta manera obtener ingresos mayores lo cual dinamizaria el trabajo y
produccion generando de esta manera nuevas plazas de trabajo, ademés de obtener
nuevas oportunidades de captacion de clientes e incursionar en nuevos mercados y

conocer nuevos Yy potenciales clientes.
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4.3. ANALISIS DEL IMPACTO ECONOMICO
IMPACTO ECONOMICO

] E IMPACTOS S8 -2 ] -1 0 1 2 3 | TOTAL
INDICADORES

e Mejora de la economia de la empresa X

e Mejora de la economia de los X
empleados

e Mejora de calidad de vida de X
empleados

e Mayor poder de adquisicion de X
materia prima

e  Mayor produccion X

TOTAL 4 9 13

Nivel de impacto econémico:
NI=Y/N
NI=13/5=2,6

Nivel de impacto econémico = medio positivo

Tabla 43 impacto econémico

Fuente: Jorge Gualsaqui

ANALISIS

Esta propuesta contribuird a diversificar y mejorar la economia tanto de productores
como también de empleados, puesto que el desarrollo de estrategias de marketing es
una gran ayuda para una mejor comercializacion de las artesanias textiles pues de esta
manera se podra expender dichos productos en un mejor precio que dejara mayores

ingresos de una forma mas equitativa acorde al trabajo que se realiza.
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4.4, ANALISIS DEL IMPACTO TURISTICO
IMPACTO TURISTICO

] E IMPACTOS 3] -2 -1 0 1 2 3 | TOTAL

e Reconocimiento X

e Fomento del turismo rural o X
comunitario X

e  Recuperacion de cultura X

e Potenciar el turismo de compras y X
adquisicion

e Revalorizacidn cultural X

TOTAL 6 9 15

Nivel de impacto Turistico:
NI= Y/N
NI=15/6 =2,5
Nivel de impacto social = medio positivo

Tabla 44 impacto turistico

Fuente: Jorge Gualsaqui

ANALISIS

Este impacto alcanza un nivel medio positivo puesto que la presente propuesta ha hecho
denotar que en el aspecto turistico seria una manera de promocionar las artesanias
textiles de la ciudad de Otavalo, beneficiando en una forma general al mercado interno
y también obteniendo un mejor reconocimiento a nivel externo, por el lado cultural se
daria un valor mas alto a las personas que realizan este tipo de artesanias textiles y se

estaria rescatando este tipo de trabajo basado en tejidos.
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4.5. ANALISIS DEL IMPACTO AMBIENTAL

IMPACTO AMBIENTAL

] E IMPACTOS 3| -2
INDICADORES

TOTAL

Conservacion del medio ambiente
Creacion de Cultura Reciclaje
Buen manejo de Desechos/basura

Creacion de cultura de Reutilizacion

X X X X

TOTAL

12

14

NI= Y/N

Nivel de

Nivel de impacto Ambiental:

NI=15/6 =25

impacto social = medio positivo

Tabla 45

Fuente

impacto ambiental

: Jorge Gualsaqui

ANALISIS

Este impacto alcanza un nivel medio positivo puesto que de acuerdo al analisis se
denota que los desechos que se obtienen en el proceso de elaboracion de las artesanias
textiles son tratados de la mejor manera para no contaminar el medio ambiente con una
buena cultura de reciclaje y reutilizacion de los desechos en otras actividades afines a la

actividad artesanal llegando al ultimo de los casos en la venta de los desechos a

compradores de los mismos.
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CONCLUSIONES

Una vez concluido el proceso investigativo de ESTRATEGIAS PARA LA
COMERCIALIZACION DE LAS ARTESANIAS TEXTILES DE LA FAMILIA
ANRANGO PANAMA CON FINES TURISTICOS EN EL CANTON OTAVALO,
PROVINCIA DE IMBABURA

e Al realizar el estudio pertinente de estrategias de marketing se concluyo que las
estrategias ayudarian a crear una identidad para las artesanias textiles, ademas de
identificar los medios de difusion posibles por los cuales se pueda promocionar
el producto.

e En el ambito organizacional se determind la estructura organizacional de la
microempresa lo que ayudaria a aprovechar de mejor manera los recursos de la
misma al realizar los acercamientos de cooperacion turistica propuestos con las
operadoras que ayudaran a ofertar las artesanias textiles y su lugar de
elaboracion como alternativa turistica.

e Del estudio diagndstico realizado se concluye que el disefio de una marca como
estrategia de marketing de promocion y publicidad para los productores y
comerciantes de artesanias textiles les seria de gran ayuda para obtener un mayor
posicionamiento en el mercado tanto externo como interno y asi obtener
mayores ganancias lo que incrementaria la produccién generando de esta manera

fuentes de empleo.

RECOMENDACIONES

e Se recomienda el uso de estrategias de marketing para los productores en este
caso de artesanias textiles, puesto que son de gran ayuda para identificar de
mejor manera sus productos ademdas de proporcionar oportunidades de
reconocimiento y posicionamiento en los diferentes mercados tanto internos
COmMo externos.

e Esrecomendable trabajar en la mejora de los productos artesanales y de esta

manera lograr el competir de manera igualitaria en mercados aun mejores.



e Es necesario manejar la tecnologia al beneficio de la microempresas o talleres
como la Web 2.0 como una herramienta mas de promocién y publicidad.

e Es recomendable actualizar los valores de costos y gastos de acuerdo a la
inflacion que se genere en el pais y de esta manera tomar decisiones acertadas en

la utilizacion de recursos econdmicos.
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