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Resumen

El proyecto de vinculacion“Mejoramiento de las potencialidades en
mercadotecnia, atencion y servicio al cliente, ebsector artesanal y las asociaciones
de comerciantes de los cantones Manta y Montecudst la Provincia de Manabi
“consiste en ayudar a la comunidad de artesanb®deecristi a mejorar sus ventas por
medio de un buen servicio al cliente de alta cdlidaplantar estrategias para generar

ventaja competitiva, y entre otras estrategias @aar la cultura de servicio.

Por medio de la Universidad Laica Eloy Alfaro derdhi, carrera Ing Marketing
dentro del periodo 2014-2018 participaron 13 dezegt120 estudiantes colaborando al

desarrollo comercial del cantdbn Montecristi medacdpacitaciones continua.

A través de la investigacion de campo se mideagesfdel proyecto ya establecido,
obteniendo analisis de impacto del proyecto covelificacion como contribuy6 a los

comerciantes, artesano y falencias suscitadasodeeltproyecto.
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Summary

The link project "Improvement of the potential irarketing, customer service and
care, with the artisanal sector and the merchasdsbciations of the Manta and
Montecristi cantons of the Province of Manabi" éstssof helping the artisan community
of Montecristi improve their sales through good tooser service of high quality,
implement strategies to generate competitive adgmitand among other strategies to
create a culture of service.

Through the Laical Eloy Alfaro de Manabi Universityg Marketing career within the
2014-2018 period, 13 teachers and 120 studentscipated, collaborating in the
commercial development of the Montecristi cantaotlgh ongoing training.

Through field research, two phases of the alreastgbéished project are measured,
obtaining analysis of the project's impact with tleification as it contributed to the

merchants, artisan and shortcomings aroused wittleiproject.
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1. CAPITULO |

1.1 Situacion problemaética.

Las universidades en la sociedad son un factoe@ava desarrollar el conocimiento y
habilidades en los seres humanos y ayudar a mégocatidad de vida de los mismos.

La ULEAM, institucion de educacién superior, secudla con la sociedad desde sus
diferentes carreras, brindando en la mayoria dedsss capacitaciones permanentes que
conduzcan a las personas y empresas al mejoranci@ntiouo e innovaciéon en la produccion

y comercializacion de bienes y servicios.

Ecuador en los ultimos afos a través de Sistemaddeacion Superior ha impulsado
reformas que van acorde con la evolucion de laedad y cambios tecnolégicos. La
Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabsta promoviendo vinculacién con la comunidad
mediante proyectognfocados a promover el desarrollo sostenibleglesector turistico,

econdmico, social y artesanal

La presente investigacion analiza el proyecto aeutacion“Mejoramiento de las
potencialidades en mercadotecnia, atencion y seralkcliente, con el sector artesanal y las
asociaciones de comerciantes de los cantones Mantislontecristi de la Provincia de
Manabi”, desarrollado durante el afio 2014 hasta el 2018esEntrabajo se indaga el ¢como
se desarrollan las actividades de vinculacién?¢é ggtividades son mas relevantes?, ¢,como
contribuyen estas actividades en el aprendizajedestudiantes de la carrera de Marketing?

Y ¢ Qué ha mejorado en produccion y comercializad®los artesanos de Montecristi?

En el caton Montecristi saboran los productos artesanales a mano, fornemdpos
de trabajo en familia, quienes han logrado comgeren referentes artesanales de la provincia;
y con ello han contribuido al desarrollo economam sector, produciendo y vendiendo

artesanias con identidad cultural.
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1.2 Planteamiento del problema

1.2.1 Formulacion del problema.

Segun (Hermida, 2015), “la vinculacion con la sda@ junto con la docencia y la
investigacion constituyen los pilares de la acadeporque permiten determinar la pertenencia
como correspondencia entre las necesidades deitad” y los perfiles académicos. Segun
resultados obtenidos en las evaluaciones realizanta@aCEAACES (20163 las universidades
ecuatorianas, se evidenciaron debilidades en talanion con la sociedad.

Por ello surge la inquietud de:

1.2.1.1Problema general.

¢, Como contribuyen las actividades de capacitacidaesnculacion con la comunidad

en el aprendizaje de los estudiantes de la cateeMarketing

1.2.1.2 Problema especifico
» ¢Cbmo evaluar las capacitaciones de los estudidateésculacion carrera Marketing?
» ¢ Qué estrategia de desarrollo comercial utilizasra darles capacitaciones a los artesanos
en el cantdon Montecristi?

» ¢ De qué manera influye la produccién y comerciel@@ade los artesanos de Montecristi?

1.3 Enunciado del problema

El proyecto de vinculacion Asistencia en mercadotecnia para el mejoramiento
continuo de los procesos de emprendimiento, coalezacion, ventas y atencion al cliente en
la Mypes”desarrollado por estudiantes de la carrera deéfiackde la Universidad Laica Eloy
Alfaro de Manabi durante el periodo 2014-2018, teéxisupervision de los docentes,
participacion directa al sector artesanal del GaMontecristi. Para mejorar sus conocimientos

se utilizé herramientas tecnoldgicas para mayoeesfirios econémicos.
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Existio interés de las autoridades competentes dmilversidad Laica Eloy Alfaro de
Manabi en los proyectos de vinculacion con la ¢oliglad, sin embargo se evidencia falta de
recursos para el financiamiento de los mismos.

En el levantamiento de informacion, los artesanesifestaron que el recorte de
presupuesto anual por parte de las Autoridade&dbeierno Central al Gobierno Autonomo
Descentralizado del Cantdn Montecristi, impide dézna tiempo al sector artesanal que
requiere capacitaciones como mejora continta atelecion a los clientes.

Por ello, es necesario evaluar las actividadesigdas por los docentes y estudiantes

de la ULEAM, en la ejecucion del programa de viacidn con la sociedad.

1.4 Sistematizacion del problema

* ¢ Qué proceso utilizan para realizar un proyectarilacion con la universidad?

» ¢ Cual es la motivacion que brinda la carrera Marget los participantes para realizar
las capacitaciones?

* ¢Como influyen las autoridades competentes erciaide de capacitar a un sector

escogido?
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1.5 Arbol del problema

llustracién 1: Arbol del problema

CAUSAS

D

Desinterés de
estudiantes en
participar en proyecto

devinculacior

Bajo
presupuesto

Limitados estudio de ejecucion en el proyecto de vinculacién
carrera Marketing.

Débil alianza
estratégicas

Débil informaciéon
del proyecto.

Falencias elel proyectt

EFECTOS

Fuente: (Loor, Arbol del problema , 2018)
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1.6 JUSTIFICACION

1.6.1 Interés por investigacion

La presente investigacion evaluo las dimensioresdtividades realizadas en
el proyecto de vinculaciérAsistencia en mercadotecnia para el mejoramientdicao de los
procesos de emprendimiento, comercializacion, wegtatencion al cliente en la Mypes
ejecutado Montecristi por la carrera de Marketiegperiodo 2014-2018 en el sector artesanal
de este canton.

Tomando de punto de partida el fin del proyectorit@ibuir al desarrollo de las
habilidades y destrezas de los comerciantes d@brseristico del canton Montecristi”, se

describen las siguientes actividades realizadasgste fin.

1.6.2 Justificacion tedrica

La Educacion Superior tiene como requisito en gtwaop 87 de la ley organica de
educacion superior a todas las universidadesituiiost realizar servicios con las comunidades
mediante diferente rama de carrera en area delaoién. La Universidad Laica Eloy Alfaro
de Manabi tiene como principal objetivo que losdisintes impartan seminario para solucionar

problemas por medio de intercambio de conocimiepnt@salisis de actividades.

El proyecto de vinculacion y su impacto en el dedlarcomercial en el sector artesanal

del canton Montecristi, busca medir su eficacia tigreen las capacitaciones para analizar el

grado de aceptacion de los capacitantes si mejogu®ventas.
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Las capacitaciones impartidas a los propietario®siéocales son en diferentes areas,
para que ellos formules un mejor concepto en lacaia del cliente, dandoles mejores ideas en
su escaparate del producto para promocionarlo fdgedie manera visual y por medios

digitales.

La vinculacion se hace con un fin de buscar inqdies, soluciones a los seres humanos
con programas Yya predisefiado y dirigido al seatesanal del canton Montecristi que lleva
afnos brindando el servicio de productos nacionategortadores que influyen a las ventas de

sus productos para un mejor servicio al cliente.

1.6.3 Justificacion practica

Las capacitaciones impartidas a los propietariowsléocales en diferentes areas para
que ellos formulen un mejor concepto en la atendrcliente, dandoles mejores ideas en la
preparacion del escaparate para promocionarsefeertes maneras, entre ellas visual y

medios digitales.

A lo largo de la investigacion se tuvo como profmsiportar resultados negativos o
positivos por medio de la medicion de impacto, aggultado se podra hacer mediante analisis

de verificacion en las actividades del proyectwideulacion.

En el boletin de prensa del 12 de septiembre 26li6dscdé que en Montecristi, se
capacitaron en casa cultura comerciantes y artesamaliferentes areas, fue de gran ayuda
aportar conocimientos nuevos, motivarlos en las/idetes diarias, debido a que ellos no

reciben con capacitaciones intensivas.
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1.7 Objetivos de la investigacion

1.7.1 Objetivo general
Determinar el impacto del proyecto de vinculaciérnalcarrera de Marketing en el
desarrollo comercial del sector artesanal del cahtontecristi
1.7.2 Objetivos especificos
* ¢ldentificar como se desarrollaron las actividabgro de la vinculacion?
« ¢Conocer que areas de conocimiento son de pref@reaca capacitar a los
artesanos del cantén Montecristi?

» ¢ Proponer mejoras que permitan mejor ejecucionayeptos de vinculacion en la

carrera Marketing?

1.8 Formulacién de hipétesis

1.8.1 Hipétesis general

El proyecto de vinculacion de la ULEAM carrera darkkting aporta al
mejoramiento de los procesos de produccion y cdatacion del sector artesanal

del cantén Montecristi.

1.9Variables
1.9.1Variable independiente
- Proyecto de Vinculacion (VI)
1.9.2 Variable dependiente

- Desarrollo Comercial (VD

18



1.9.3 Operacionalizacion de variables

Tabla 1: Operacionalizacion de la variable indepeniénte

CONCEPTUALIZACION CATEGORIA DIMENSIONES ITEM TECAI
Actividades
EL PROYECTO DE VINCULACION productivas
Ciencias sociales Capacitaciones 3,14 Encuesta
Es parte de las funciones sustantivas de una
Universidad, la gestion de la vinculacion debe
estar acorde al cumplimiento de objetivos .
Umprt ) y Comunidad
politicas de desarrollo local y nacionaiSociedady cultura . 2 Encuesta
Permisos de

brindando servicios de acuerdo a las funcionamiento

necesidades en areas de conocimientos y

ambitos de relacionados con las carreras.

Educacion ULEAM 10,11, 12

Carrera Marketing

Encuesta
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Tabla 2:
CONCEPTUALIZACION  CATEGORI
A
Merchadising
DESARROLLO
COMERCIAL

Esta definicion es posible

aplicarla a diferentes niveles

de integracion en lo social, ya  Servicio al
sea en individuos, familias, cliente
grupos, regiones dentro de un

pais, paises en particular o

regiones internacionales. Emprendimiento

Operacionalizacién de la variable dependige

DIMENSIONES ITEM

Escaparates
Visibilidad

Atencién al cliente
) hy 8,9
Orientacion
Precios

Actividades
Areas artesanales 4,5, 6

Perfil emprendedor
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2. CAPITULO Il

2.1 Marco teérico

2.1.1 Marco filosofico.

El Sistema de Educacion Superior de Ecuador, esimie funciones plantea la
“vinculacién con la sociedad”, tal como lo sefdldr. 13 de la Ley Organica de Educacion
Superior, para ello el estado distribuye recursodha&se a criterios de calidad, eficiencia,
equidad, justicia y excelencia académica.

El momento en que las universidades, como parteidel enfocado a la dinamizar la
vinculacion con la colectividad, contribuyan al oremiento de la capacidad de articulacion
entre los diversos actores politicos, socialesgumrtivos, culturales, gubernamentales, etc.,
llevando a cabo con el propoésito de mejorar eldstar de toda la sociedad. (Araque, 2015).

En el siglo XIX y XX han significado grandes cawmdbien las economias que estaban
centradas en sociedades rurales, en las cualexdiacgion artesanal garantizaba la elaboracion
de bienes de primera necesidad de acuerdo a lasid@des de consumo del mercado local,
caracterizado por ser limitado y poco diversificadstos procesos han reducido la produccion
artesanal a una actividad complementaria de lasdalrurales, disminuyendo por lo tanto el
valor del trabajo artesanal y el nivel de calidadptoducto con grandes efectos negativos en
la calidad de vida de los artesanos y artesanas.

En la actualidad del siglo XXI ha mejorado la praiitidad artesanal con nuevas
herramientas que han permitido mejorar las vem@snociendo el trabajo que hacen los
artesanos. La tecnologia ha ayudado a manejar asesy muy eficaz para reconocer la

empresa y marca de un producto donde se lo elabora.
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La presente investigacion, analiza el impacto delygcto “Mejoramiento de las
potencialidades en mercadotecnia, atencion y seralkcliente, con el sector artesanal y las
asociaciones de comerciantes de los cantones MantaMontecristi de la Provincia de
Manabi”, desarrollado durante el afilo 2014 hasta el 2018jedeh grupo de involucrados
directos lo representan personas que elaboran \ercatizan artesanias en el canton
Montecristi, sector que ha demostrado durante saifios un desarrollo sostenible y sustentable
para la economia de la provincia

Se han desarrollado actividades de capacitacidimean se evaluara si éstas han tenido
impacto positivo o negativo en los comercianteg@sanos.

La medicion de impacto, es un tipo de evaluaciGnaiva, que se realiza al final de una
intervencion para determinar en qué medida se pramulos resultados previst@Cepal,

2014)

2.2 Antecedente de la investigacion.

2.2.1 Vinculacioén con la universidad.

La vinculacién universitaria Entre las frases pnofas del pensamiento de Paulo Freire
estaba el de reconocer a cualquier saber en umzigmode equidad, es decir, no hay saber
mayor o menor, lo que existe son saberes difereBsts pensamiento proyecta una intenciéon
de equidad y propone una actitud humilde frentesasbhberes basados en experiencias no
cientificas. La equidad se proyecta al posicionardaberes no académicos en un escafio de
igualdad frente a los conocimientos académico® EEsfuiere de una actitud de apertura por

parte del profesor investigador. (Lazo, 2011)
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La vinculacion con la sociedad son acciones quéngsianteada por departamentos
educativa para dar directrices o conocimiento apdes en la universidad. Es por eso que se

analizan convenios para el fortalecimiento paraaomaunidad.

2.2.2 Articulo medicion de impacto

Tema: Medicién de impacto
Autor: Maria Elina Estebanez
Ano: 2005
Resumen

La medicion del impacto A los aspectos concepiakbozados mas arriba se agregan
consideraciones de indole metodolégica en toras pdsibilidades de evaluar el impacto. ¢ Qué
estrategias existen para este proposito? ¢ Es @asishtificar los efectos positivos y negativos
de la ciencia en el desarrollo social, o solo esihp® realizar estudios cualitativos?
(ESTABANEZ, 2005). Entorno de la investigacion sebel realizar un analisis para un
mejoramiento de proyecto para que tenga un resudtsigerado y se pueda valor los resultados

y cuantificar valores reales.

2.2.3 Articulo Artesania

Tema: Comunidad indigena Kankuama. Disefio y capacitagi@munidades indigenas y
artesanales en calidad de artesania, innovacig@nodieicto artesanal, técnicas de produccion,
desarrollo de nuevos disefios, comunicacion y gestifpresarial. Bogota, D.C.: Fu. Pontificia
Universidad Javeriana, Departamento de Disefio,lf@éacde Arquitectura y Disefio, Bogota

D.C., Colombia, S.A.
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Autor: Dra Silvana Navarro Hoyos
Aino: 2002
Artesania

El sector artesano como parte integrante de laureulse encuentra en continua
modificacion y evolucién. A partir de esta premisa,desarrolla el interrogante de partida de
este articulo.

Se analizaran los procesos de trasformacion delupto artesanal en las industrias
culturales y se reflexionara sobre los procesosntivencion (disefio, comercializacion)
aplicados a la artesania popular y la relacioneeattesanos, comercializadores y usuarios.
Finalmente se sugeriran propuestas de actuaciomgotengan la simbologia del objeto y a la
vez exploren nuevos imaginarios sociales. (HOYOS, 2002)

La cultura de un cantén lo determina la sociedaiflentecristi se realizé un proyecto
con la comunidad viendo culturas patrimoniales s las artesanias que cuentas aquellos
sitios se realizan su trabajo a manos. Cada prot®&m su evolucion es por eso que la
universidad brinda trabajo de capacitacion paratquga nuevos conocimientos y que lo

practiquen en su labor diaria.

2.2.4 Articulo tendencia artesanal.

Tema: Nuevas tendencias del comercio artesanal paraiganiéatina
Autor Gabriele Coen
Afno: 2013
Tendencia en las artesanias
Las transformaciones socioecondémicas en Améridad.de los siglos XIX y XX han

significado grandes cambios en las economias ndetgae estaban centradas en sociedades
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rurales, en las cuales la producciéon artesanahtiaaba la elaboracion de bienes de primera
necesidad de acuerdo a las necesidades de conglmmertado local, caracterizado por ser
limitado y poco diversificado. Estos procesos hatucelo la produccion artesanal a una
actividad complementaria de las labores ruralesniiuyendo por lo tanto el valor del trabajo
artesanal y el nivel de calidad del producto ca@andes efectos negativos en la calidad de vida
de los artesanos y artesanas. La implementacidraladiél siglo pasado de los programas de
ajuste estructural en América Latina, ha venido l@Emgo la brecha existente entre
producciones formales e informales, marginandoealtos artesanal a una economia de
subsistencia. Durante este periodo, dentro desester ha surgido la vertiente de manualidades
como una forma de creacidon de ingresos para logaglcrbanos y rurales marginados del
mercado, desvalorizando de esta manera la artesgm@uctos sin algun valor agregado de
identidad y cultura local. Concordantemente corsdéalado, el desarrollo de la industria
turistica ha vulgarizado la artesania con la producmasiva y dirigidos a ofrecer productos
baratos y de calidad regular para un segmento ifispede consumidores. Este panorama se
torna constante para la casi totalidad de los pd@s@oamericanos, que se expresa en la falta
de alternativas de evolucién y adaptacion de ladyooon artesanal a las condiciones
socioeconOmicas actuales y la situacion de estaan#my recesion en la que se encuentra
actualmente el sector artesanal. (Coen, 2013).

En la actualidad revisando los antecedentes pasada cultura del artesano tienen
cambios favorables en todo su entorno, social,u@llt economico. Oportunidades en

expandirse llevando sus ideas a otros paises tlegser reconocidos.
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2.3 BASES TEORICAS

2.3.1 Servicio al cliente

Un cliente feliz y fidelizado garantiza su com@aravés de varios métodos la podemos
aplicar, hacerle sentir en casa, siempre cortésetevenida, como esta, preguntarle su nombre
eso hace gque tenga una cordialidad de la parteeddkedor hacia el cliente teniendo una venta
efectiva.

El servicio al cliente, hoy por hoy, identificadonco una fuente de respuestas a las
necesidades del mercado y las empresas; debe @atama estrategia mas dinamica; mas
ahora cuando asi lo exige el contexto. Por eltjtutiones de servicio sobretodo, como las
financieras y las entidades bancarias, deben edgrestos retos, para elevar el nivel de su

competitividad en el ambito internacional. (SANCHERR09)

2.3.2 Fidelizacion

La fidelizacién va a marcar las politicas de creéeito, financieras y humanas de la
empresa de venta directa. Pero para que el cliepii&, antes debe probar nuestro producto y
experimentar una satisfaccion. Démosle, pues, opididd de que nos exprese su opinion
(mediante mecanismos adecuados para recabar irdidmpay todos saldremos ganando. En
el sector de la venta directa, no siempre es @@l el cliente repita: A veces, nuestro cliente
no cuenta con un vendedor cercano con quien valeeiquirir ese producto que tanto le gusto
(«En otras ocasiones, los cambios de domicilis\clecunstancias personales y familiares del

cliente no permiten localizarlo, y se pierde deifir@mente. (CARLOS, 2012)
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El servicio al cliente es satisfacer las necesisla@éconsumidor, ya que contamos con
tecnologias que va creciendo cada vez, nuevas tenus, pero la diferencia es la atencion
al cliente, como atendemos a nuestro consumidardehcerle sentirse a gusto comodo dentro
de un establecimiento darles ideas de compra ydwi€mpreguntas y asi creando vinculo de

fidelizacion con las personas.

2.3.3 Merchandising

Andlisis de mercado e investigacion El comportatoiette los clientes dicta a los
minoristas como desarrollar con éxito nuevos prumug ofrece una vision en profundidad (si
se analiza correctamente) de los habitos de coynpoaportamiento del cliente. A menudo,
los datos historicos han dictado las tendenciasdsaty, por lo tanto, no es de extrafar que el
proceso creativo en la moda minorista empiece émteimente por un analisis de los datos
sobre las tendencias de los consumidores, de iafoém sobre ventas y de la respuesta de los
clientes durante la temporada anterior. Los mitesitambién consultan de forma rutinaria los
informes de estudio de para definir la competepe@nalizar ademas el mercado y los factores
ambientales de tendencia que resultan mas impestaatra sus clientes. (VIRGINIA, 2012).

El merchandising es la principal atencion al memet# comprar productos o un
servicio, la visibilidad es la atraccion mas grapdea incentivar a la persona de comprar un
producto o servicio aguel que no esté acorde conespera un cliente se retira perdiendo la

venta y nunca vuelva hacia ese establecimiento.
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2.3.4 Escaparate

La funcién del visual merchandising es el de in@etar las ventas: primero,
consiguiendo que los compradores entren en laaignacias a la fuerza del escaparate y, a
continuacion, mediante la disposicion de los aiwicen el interior. Todo ello debe animarlos
a permanecer en el establecimiento, a comprarsfratr de una experiencia positiva que les
haga regresar. Las personas que deseen iniciarcamara en el mundo del visual
merchandising han de tener sentido comercial, aslemheaser creativas, comprensivas e
indiscutiblemente trabajadoras. Dedicar muchasshaeaer que lidiar con colegas y clientes
obstinados y trabajar contrarreloj son algunasadecracteristicas de este trabajo. Por otro
lado, tener amplios conocimientos sobre las tendeme la moda, asi como de las corrientes
sociales, politicas y econdmicas, resultard muyligs establecimientos comerciales ya no se
limitan a seguir los dictados de las revistas ddantas tendencias que marcan el estilo de vida
son tan importantes como la ropa. El lugar dondepansona pasa sus vacaciones o la musica
que escucha en su iPod puede influir en su eleabrestablecimiento donde realizar sus
compras. Ante todo, es muy importante mantenerumbopde vista imparcial. Es posible que
una tienda de éxito ya disponga de una formulaticeegropia y su director de visual
merchandising, aunque esté dispuesto a escuchantatissugerencias al respecto, preferira
contratar a alguien que posea un sentido comegpaia colaborar con el equipo existente.
(GILI, 2016)

En el enfoque del merchandising hacia los artesgelasanton Montecristi se les orienta
a mantener una buena imagen en los centros cotesr@amantener un mejor orden de
producto, ya que los clientes es la parte mas iapt@ que puede ver todo su escaparate y asi

realizara su compra. La forma mas efectiva de camgs ver un producto de su agrado en un

28



lugar especifico, la rotacion de producto es ingiig para llamar la atencion que se pueda

exhibir todos los productos y se pueda visualiado te incentivar la compra.

2.3.5 Emprendimiento

Sin duda emprender se ha convertido en el verbmalia. Incluso los trabajadores
independientes han dejado de serlo, para coneeiremprendedores. Sin embargo, detras de
ese cambio de lenguaje hay, muchas veces, undagatienos atractiva: la de las empresas
que, para ahorrar costes, obligan a los trabajadofandar una empresa... En ocasiones asi
mismo se cae en el error de pensar que saber agmsmma un negocio es suficiente para
conseguir que una empresa funcione, pero entreécmico y un emprendedor existen
diferencias, el técnico funda su negocio sobre dosocimientos, talento, intereses y
predisposiciones que posee. Dedica su tiempo, iengrgvida a ganar un sustento,
independencia y unos cuantos activos como maximemprendedor, por su parte, crea una
empresa y con ello libera una enorme cantidad deg@nque aumenta exponencialmente su
capital financiero, emocional y mental. Un emprelmteauténtico funda empresas, mientras
que un técnico tan solo consigue crear otro pued#o trabajo en su profesion

(KIRBERG, 2014)

El emprendimiento es una actividad que se va @aliz a diario con el fin de
emprender un nuevo negocio, nace con una idedayestablece. En la universidad se la esté
fortaleciendo cada dia mas para fomentar proyegtesiazca del estudio y los puedan realizar

ese emprendimiento con la guia de los docentes.
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En el proyecto de vinculacién que esta dirigidosadrtesanos del canton Montecristi
se les orienta a realizar mas proyecto de ventajalids directrices de capacitacion para un
mejoramiento continuo.

A través de la investigacion el emprendimientost@ encrementando para fortalecer y
generar bases econdémicas en beneficio de su entatada sociedad, llevando diversas ideas

que haber plaza de empleo y generando expectatiegsusuarios.
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3.1

3. CAPITULO 1l

Metodologia

En primera instancia se visito al Departamento isheWacion de la universidad
Laica Eloy Alfaro de Manabi, para conocer las difges actividades que habian sido
monitoreadas y evaluadas en la carrera de Marketongle se pudo constatar que las

actividades no tenian evaluacion de impacto dejlquto.

Luego mantuve dialogo con el docente responsabl&a dénculacion de la
carrera, para que me informe acerca del proyeiacyuda fue nula; y por reiteradas

ocasiones, una docente de la carrera me brindomafdon por la cual me pude guiar.

Posterior a ello, se visito el Municipio de Mornistt departamento de Turismo,
porque el proyecto tiene firmado un convenio especiesta entidad sugirié acercarse

a cada local con el listado que ellos mismos pliepus.

Teniendo en cuenta todas estas limitaciones ghasrvaciones planteadas, se
procedi6 a realizar el levantamiento de informacidn la finalidad de cumplir con los
objetivos planteados, aplicando los siguientesstige investigacion: descriptiva, de

campo y exploratoria.
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3.2 Nivel o Tipo de Investigacion

3.2.1 Investigacion de descriptiva

Muchas disciplinas cientificas, especialmente li@noias sociales y la psicologia,
utilizan este meétodo para obtener una vision gémimiasujeto o tema. Algunos sujetos no
pueden ser observados de ninguna otra forma; porpdp, un estudio de caso social de un
sujeto individual representa un disefio de investigedescriptiva y esto permite la observacion

sin afectar el comportamiento normal. (ExploraB(18).

El objetivo en descubrir, describir costumbre, avds del potencial mercado de un
producto o las caracteristicas demograficas yualetst de los consumidores que compran el
producto. Razon por la cual, en el presente aestsdi aplica la descripcion para observar
comportamientos en el desarrollo comercial delseatesanal de Montecristi en la recoleccion
de datos que se puede identificar todos los sucdesosnformacién contribuyendo al

conocimiento.

3.2.2 Investigacion de campo.

Es aquella que consiste en la recoleccion de ddit@stamente de los sujetos
investigados, o de la realidad donde ocurren lahdee (datos primarios), sin manipular o
controlar variable alguna, es decir, el investigaaatiene la informacion, pero no altera las

condiciones existentes. De alli su caracter destiyacion no experimental. (Arias, 2012)
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En la investigacion de campo se analiza la vineditade la Universidad laica Eloy
Alfaro de Manabi, carrera Marketing realizado cbnamton Montecristi para contribuir a un

desarrollo sustentabieanipulando base de informe de datos primario glgeto.

3.2.3 Investigacion exploratoria:

La investigacion exploratoria permite
conocer el contexto sobre un tema que es objetsteio. Su objetivo consiste en recopilar
informacion. A pesar que la investigacion explatates una técnica muy flexible, contrastada
con otros tipos de estudios, conlleva a que elsitiyador esté prevenido a correr riesgos, ser

paciente y receptivo.

La investigacion exploratoria genera hipoétesis,ivaoh un estudio mas profundo del
cual se extraen resultados y se genera conclusidtms este motivd'El proyecto de
vinculacion y su impacto en el desarrollo comerciah el sector artesanal del canton
Montecristi”, aplica la investigacion exploratoria basada tmdtura, la misma que consiste
en definir el problema basandose en el andlisisdd®s o las estadisticas, ademas
investigaciones referenciadas de libros, articulas,misma que proveen informacion que

facilitan tener una idea mas precisa del tema.

3.3 Técnicas de recoleccion de la informaciéon

Primarias: Informes Técnico de Vinculacién, Encuesta y afista.

Secundarias Lectura cientifica y andlisis de bibliografias.
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Los cuestionarios se aplicaron a los productor@nyerciantes, obteniendo un total de
125 de locales encuestados, los mismos que esi@adab alrededor del sector urbano de la

cabecera cantonal del canton Montecristi, “La Pyl&l sector rural “Pile”.

Por otra parte, se utilizo la lectura cientificalyanalisis bibliografico en diferentes

paginas Web, articulos cientificos, libros y boleté prensa.

3.4 Poblacion

Esta investigacion, tom6 como referencia a la RidlaEcondmicamente Activa del
cantdn Montecristi, que de acuerdo a datos propaacios por el INEC en el censo 2010 a

70.294 habitantes, de los cuales 35.304 hombrd99Bmujeres.
B Z’a*N
- e2(N—1)+ 2242

n

También se utilizé la formula de muestreo finite escogieron 125 locales por

encontrarse activos y haber participado en lasciiag#ones.

3.5  Delimitacion de la investigacion

Tema:
- El proyecto de vinculacion y su impacto en el dedlar comercial en el sector
artesanal del Canton Montecristi.
Lugar:
- Montecristi
Espacio:
- Montecristi
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Tiempo:
- 2014 -2018
Sector:
- Artesanal.
Poblacion de estudios
3.6 Tamafio de muestra
Se tomarad el muestreo probabilistico aleatorio Engara la determinacion de

poblacion — muestra con formula finita. Debemosocen el total de la poblacion.

N 70.294 Tamafio de la poblacion

0) 0,5 Desviacidn Estandar de la poblacién -->0,5
z 95% Nivel de confianza

E 5% Limite aceptable de error muestral

Z’a0*N
n= 3 - 2
e’!(N—1)+ Z%2o*

FORMULA
N = (70294) (0,5)(0,5) (1,96)(1,96)
(70294-1)(0,05)(0,05) + (0,5)(0,5) (1,96)(1,96)
N = (70294) (0,25) (3,8416)
(70293)(0,0025) + (0,25) (3,8416)
67510,36
N =
176,69 7252 N
n= -
B e?(N—1) + 2242
N = 382 -
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3.5.2 Encuesta

La encuesta por muestreo o simplemente encuestaaesstrategia (oral o escrita) cuyo
propodsito es obtener informacion:

* Acerca de un grupo o muestra de individuo.

* Enrelacién con la opinion de este sobre u esta &specifico(Arias, 2012)

A través de la encuesta se va obtener el result@idaroyecto final.

3.5.3 Procesamiento de datos

La presente investigacion se va a realizar pationde encuesta para medir las
dimensiones de satisfaccion del proyecto de vinodta la obtencion de datos primaria es un

punto importante para la verificacion de informacite un determinado grupo de individuos.
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3.6 Andlisis de resultados

Encuesta interna

Uleam Aot

UNIVERSIDAD LAICA

ELOY ALFARO DE MANAB Facultad Ciencias Administrativas

La presente encuesta esta dirigida a productocesngrciantes del sector artesanal del canton
Montecristi de la provincia de Manabi, tiene comalfdad determinar el impacto del proyecto
de vinculacion ejecutado por la Universidad LaitayEAlfaro de Manabi en el sector.

1. Datos Generales

Nombre del Negocio: 125
Numero de socios: 140
Numero de obreros o empleados: 250

¢, Rango de edad?

Tabla 3: Rango de edad y género

Rango de Edad Género

18 a 30 afios 40 Femenino _ 65
31 a 44 afios 40 Masculino _ 60 _
45 en adelante 45

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantdon Montecristi 2018

llustracién 2: ¢Rango de edad y género?

Rango de edad Genero
46 37% | 66 53%
0, 0,

a4 36% 64 52%

35% 51%
42 34% 62 50%
40 33% g0 49%

32% 48%
38 31% >8 47%
36 30% 56 46%

18 a30afios 31 a44afios 45 en adelante Femenino Masculino
M Series1 N Series] e Series2

Fuente: Encuesta de campo 2018
En la encuesta realizada se obtuvieron un resulfatioango de edad con un 36% con son
personas de 45 afios en adelante, con un 32% swonpsercon afios comprendido a los 18 a 30
afos por ultimo con el 32% de 31 afios hasta I@&144.
Los resultados obtenidos al género de las persomasrciante/artesanos es 52% que representa

el género femenino y con un 48% el género masculino
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2. Su negocio 0 empresa tiene patente o permiso mumpal

Tabla 4: Su negocio o empresa tiene patente o pemminicipal

Patente 0 0%
Permiso 125  125%
municipal

Total 125  125%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantén Montecristi 2018

1. llustracion 3: ¢Su negocio o empresa tiene patente o permiso mupial?

140 120%

120 100%

100
80%
80
60%
60

40%
40

20 20%

0%
Permiso municipal Patente

N Series] e Series2

Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
En base a la informacion recopilada el 100% cueotalos respectivos permisos municipal,
mientras el 0% no utiliza una patente de marcategia para su negocio, por lo cual seria muy

factible que lo realizara para tener una marcaalr@gistrada de su producto de artesania.
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3. ¢A qué actividad productiva se dedica usted?

Tabla 5: ¢ A qué actividad productiva se dedica usted?

Opcion Actividad  Porcentaje
Comerciante 20 16%
Artesano 50 40%
Ambas funciones 55 44%
Otros 0 0%
Total 125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del canton Montecristi 2018

[lustracion 4: ;A qué actividad productiva se dedica usted?

60 50%
45%
40%
35%

50

40
30%
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
Las capacitaciones impartidas al canton de Morstieaul labor diaria con mayor porcentaje
tiene ambas funciones de ser artesano y comersiaate44%, seguido el 40% realizan solo

se dedica a la artesania y con un 16% solo haceonderciante.
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4. ¢En qué afio empezo su actividad de emprendimiento?

Tabla 6: ¢ En qué afio empezé su actividad de empriemdo?

Opcidn Actividad Porcentaje
Antes del 2010 120 96%
Entre el 2010 - 2014 5 4%
Entre el 2015 - 2018 0 0%
Total 125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del canton Montecristi 2018

llustracion 5: ¢ En qué afio empezé su actividad de emprendimiento?
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion

Con respecto al estudio de campo realizado el @8#rmo su actividad de emprendedor antes
del 2010, donde realizan esta actividad de desoerafamiliares, mientras que el 4% indico
que después del 2010 al 2014. Lo idéneo seriadtewisoporte adicional a las personas que

aun no tiene capacitaciones.

40



5. ¢Qué tan importante considera usted el espiritu ennpndedor en el &rea artesanal?

Tabla 7: ¢ Qué tan importante considera usted el espiritu emnpndedor en el area artesanal?

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE
MUY IMPORTANTE 10 8%
IMPORTANTE 115 92%
POCO IMPORTANTE 0 0%
NADA IMPORTANTE 0 0%
TOTAL 125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantdn Montecristi 2018

llustracion 6: ¢ Qué tan importante considera usted el espiritu ennpndedor en el area
artesanal?
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Fuente: Encuesta de campo 2018
Conclusion

En base al estudio realizado a los comerciantesarah que si es importante tener espiritu de
emprendedor con el 92% es importante ya que lesarbs asumen riesgo de incorporar nuevos
conocimientos con las creaciones de nuevos proslectollevando tener éxitos, seguido con
muy el 8% indicaron que es muy importante teneirigsgmprendedor y los siguiente items
no lo tomaron encuentra ya que todo reflejaronrtbnen concepto de ser emprendedor.

6. ¢Valore su nivel de perfil emprendedor que tiene tsd actualmente?
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Tabla 8:¢ Valore su nivel de perfil emprendedor que tietediactualmente?

OPCIONES Bajo Medio Alto

Creatividad e innovacion 2 112 11 125
Capacidad de afrontar y asumir riesgos 10 109 6 125
Capacidad para adaptarse a situaciones 15 10 100 125
nuevas

Capacidad de comunicar y socializar 18 99 8 125
Optimismo 7 118 0 125
TOTALES

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantédn Montecristi 2018

llustracion 7: ¢ Valore su nivel de perfil emprendedor que tiengagsactualmente?
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Fuente: Encuesta de campo 2018
Conclusion
El espiritu emprendedor esta ligada estrechamdatemiativa y a la accion, es la
identificacién de oportunidades. (reservado, 2005)
Segun la informacion recopilada es por eso quapaadad para adaptarse a situaciones
nuevas tiene el ALTO %, mientras los perfiles dénaigsmo, capacidad de comunicar y
socializar, capacidad de afrontar y asumir riesgeatividad e innovacion. Esta con un %
MEDIO ya que ellos generan planes de accién acpddunidad de ideas para brindar el
soporte necesario para que den ese gran pas@masemprendedor.

7. ¢De los siguientes criterios de visibilidad, cualee usted que es la mas factible
para exhibir los productos en el local?

Tabla 9:¢Cual cree usted que es la mas factible para eXbibproductos en el local
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OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE

Escaparate con una visibilidad lateral 0 0%
Escaparate con dos visibilidades laterales 0 0%
Escaparate con visibilidad a tres caras 125 100%
Escaparate en un pasillo interior 0 0%
TOTAL 125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantdon Montecristi 2018

llustracion 8: ¢ Desea continuar las capacitaciones?
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion

Dentro de la encuesta realizada el 100% de la pdblandico que utiliza el escapare de tres

caras, ya que utilizan varias presentaciones delefrestablecimiento dando mas realce a sus

productos.

“El merchandising tiene a sustituir la presentagiésiva del producto o servicio para darle la

presentacion activa del producto o servicio, apidantodo lo que puede hacerlo mas atractivo

colocando fracciones, envase y presentacion”. (MEBN@ERCHANDISING, 2004).

8. ¢Cual cree usted que es la forma mas efectiva delppigidad para su negocio?

Tabla 10¢Cudl cree usted que es la forma mds efectiva de publicidad para su negocio?

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE
Tarjeta de presentacion 45 36%
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Portafolio de servicio 10 8%

Paginas web 25 20%
Articulos promocionales 15 12%
Valla publicitaria 30 24%
Totales 125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del canton Montecristi 2018

llustracion 9: ¢ Forma efectiva de publicidad?
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Fuente: Encuesta de campo 2018
Conclusiones

Dentro de las encuestas realizadas a los artesaargan de forma afectiva el 36% publicidad
con las tarjetas de presentacion, seguido con 2wvallas publicitarias, 20% con péginas
web, 15% con articulos promocionales y el 8% camoeiafolio de servicio, siendo asi darles

una capacitacion de publicidad para que utilicetageherramientas de publicidad.

9. ¢Ha mejorado su calidad de atencidn al cliente2Como se calificaria usted en los

siguientes atributos como productor o comerciantealartesanias?

Tabla 11. ¢Ha mejorado su calidad de atencion al cliente? ¢ Cémo se calificaria usted en los siguientes atributos como
productor o comerciante de artesanias?

OPCIONES Bajo Medio Alto
Experiencia de servicio al cliente 125
Entrega a tiempo del producto 125
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Profesionalismo en venta 125

Experiencia en compra productos y materias 125
prima
Compresion de necesidades de los clientes 125

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantdn Montecristi 2018

llustracion 10: ¢ Ha mejorado su calidad de atencion al cliente?
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Fuente: Encuesta de campo 2018
Conclusion

A través de las encuestas realizadas se obtuvietohLTO porcentaje en los atributos de
comerciante artesanos en las siguiente opcionexierpia al servicio al cliente, entrega a
tiempo, profesionalismo en venta, experiencia @mgra producto y materia prima, compresion

de necesidades de los clientes.

10.¢Conoce usted sobre las ventajas de asociatividadnm clave para procesos de
negociacion y alianzas?

Tabla 12 ¢ Conoce usted sobre las ventajas de asociatividad como clave para procesos de negociacion y alianzas?

Opciones Variables Porcentaje
SI 25 20%
NO 100 80%

125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantdn Montecristi 2018
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llustracion 11, Conoce usted sobre las ventajasagteiatividad como clave para procesos de
negociacion y alianzas
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion

La asociatividad empresarial, es que sin perdprdpia identidad de marca o imagen
corporativa se pueden abordar temas de interésrcgfalsatisfacer alguna necesidad
de la empresa. (NORENO, 2012).

La gran mayoria Los propietarios de los comercmsanocen o diferencia la palabra
asociatividad con 80% dijeron que No lo conocerentnas el 20% si lo conoce. Hay
gue dar énfasis dando una retroalimentacion al tentapacitacion sobre asociatividad

o alianza estratégicas.
11.;Ha participado en capacitaciones para mejorar suspiritu de emprendedor y
habilidades para comercializar?

Tabla 13, ¢Ha participado en capacitaciones paj@aneu espiritu de emprendedor y habilidades
para comercializar?

VARIABLE PORCENTAJE

Si 100 80%
No 25 20%
125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantén Montecristi 2018
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llustracion 12 ¢Ha participado en capacitacionesgmejorar su espiritu de emprendedor y
habilidades para comercializar?
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusién

El resultado de las encuestas refleja que, si beitipados en capacitacion de mejoras en
bienestar de sus propios comercios dando énfasigpeendimiento y en habilidades con

un 80%, mientras el 20% adn no se ha capacitado.

12 Si la respuesta anterior es Si, con cudl de las gigntes instituciones se capacito.

Tabla 14, Con cual de las siguientes institucioseesapacito.

Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi 42 32%
(Carrera de Marketing

Ministerio de Turismo 46 38%
Servicio Ecuatoriano de Capacitacion 0 0%

Profesional | SECAP

Instituciones privadas 37 30%
TOTAL 100 100%
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Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantén Montecristi 2018

llustracién 13 Con cual de las siguientes institungs se capacito.
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
Los comerciantes se han capacitados en variasdasdbteniendo un 38% fue dictadas por el
ministerio de turismo, con la participacion del 3224Jniversidad Laica Eloy Alfaro de Manabi

carrera Marketing, el 30% entidades privada sechpacitados en varias areas.

13.:En cuél de las siguientes tematicas usted partiGp

Tabla 15. éEn cudl de las siguientes temdticas usted participo?

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE
Emprendimiento 25 20%
Servicio al cliente 80 64%
Merchandising 20 16%

125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantén Montecristi 2018
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llustracion 14, ¢ En cual de las siguientes tematisted ha particip6?

90 70%

80 60%

70
50%
60

50 40%

40 30%

30

20%
20

0,
10 10%

0 0%
Emprendimiento Servicio al cliente Merchandising

I Series] e Series2

Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion

Dentro de la Universidad Laica Eloy Alfaro de Mahedrrera Marketing se capacitaron a
los artesanos del canton Montecristi en difereateas dando con el 64% indicando que
se capacitaron servicio al cliente, con el 20%rea @mprendimiento y con un 16% con

tema de merchandising.

14.Cdmo calificaria los conocimientos adquiridos en Ecapacitaciones desarrolladas
por la carrera de Marketing de la ULEAM sobre Emprendiendo, Merchandising
y Servicio al Cliente.

Tabla 16, Como calificaria los conocimientos addos en las capacitaciones desarrolladas
por la carrera de Marketing de la ULEAM

OPCIONES
ALTO 30 24%
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MEDIO 60 48%
BAJO 35 28%
TOTALES 125 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantén Montecristi 2018

llustracion 15, Como calificaria los conocimientquiridos en las capacitaciones desarrolladas
por la carrera de Marketing de la ULEAM
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
Indicando los comerciantes que el grado de coneatmiadquirido fue 48% un nivel
medio con todas las capacitaciones, seguido cons286onocimientos bajos, mientras

el 24% supieron reconocer con un alto porcentagsdpacitaciones.

15.Usted como mide el impacto del emprendimiento artesal en el desarrollo
econdmico del cantdbn Montecristi.

Tabla 17, Usted como mide el impacto del emprersatitoi artesanal en el desarrollo econémico del
cantén Montecristi.

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE

ALTO 40 24%
MEDIO 45 48%
BAJO 40 28%
TOTALES 125 100%

50



46
45
44
43
42
41
40
39
38
37

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantdn Montecristi 2018

llustracion 16, Usted como mide el impacto del emprendimieriesanal en el

desarrollo econdmico del cantén Montecristi.
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
Dentro de la encuesta realizada se obtuvo un 48%é medio el impacto de
emprendimiento dentro de la vinculacion que redbzoarrera marketing ULEAM, con

28% indicaron que fue baja, mientras con un 24%s dd capacitacion.

16.Qué observaciones haria para continuidad de las cagitaciones.

Tabla 18, Qué observaciones haria para continuidad de las capacitaciones.

Reunir todos los artesanos y tener un mismo 40 32%
precio.

Capacitacion negocio a negocio 25 20%

Segquir capacitando 25 20%

Nueva capacitacion 35 28%

Total 125 100%
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Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del canton Montecristi 2018

llustracion 17, Qué observaciones haria para camtiad de las capacitaciones.
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Gracias por su respuesta

Conclusién

Con un porcentaje de 32% indicaron que deben rauwitlo los comerciantes y artesanos
para mantener un mismo precio, con el 28% indicgtense dicte nueva capacitacion para el
fortalecimiento del mismo, con el 20% que se d&teapacitacion negocio a negocio para

obtener toda la informacion y seguir en constapaci#aciones.

am

UNIVERSIDAD LAICA

ELOY ALFARO DE MANABI Facultad Ciencias Administrativas ‘

La siguiente encuesta a los productores y comeesadel sector artesanal del cantdn
Montecristi de la provincia de Manabi, tiene conmalidad calificar a los comerciantes/
artesanos del proyecto de vinculacién ejecutadolgpddniversidad Laica Eloy Alfaro de
Manabi en el sector.
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1. Datos Generales.

SEXO EDAD NAQNALIDAD NIVEL DE ESTUDIO
MASCULINO 18-30 ANOS ECUATORIANO/A PRIMARIA
FEMENINO 30-50 ANOS EXTRANJERO/A SEGUNDIARIA

MAS DE 50 PREGRADO
POSTGRADO
NINGUNO

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantén Montecristi 2018

205 53%
200 52%
195 51%
190 50%
185 49%
180 48%

175 47%

170 46%

FEMENINO MASCULINO
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
En la encuesta realizada se obtuvo el 52% génererfi@o con 200 personas Yy el 48% son de

género masculino 182 personas dentro de la encuesta

160 45%
140 40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%

0%

120
100
80
60
40
20

18-30 ANOS 30-50 ANOS MAS DE 50

N Series] e Series2



Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
Los rangos de edad corresponden al 39% de 18 Ad30) 32% son personas mas de 50 afios y

con el 29% son de 30 a 50 anos.
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
La nacionalidad que se obtuvo mas encuesta fugcg@ma con un 92% mientras 8% de

personas extrajeras.
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusién
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Se obtuvo informaciéon de su nivel de estudio el 5@fmaria, el 26% tiene estudios
secundarios, con un 21% no tiene un nivel de estddb tiene postgrado.
En la cultura de los artesanos tienen afos laboresig trabajo, ya que era el ingreso del diario

para su familia es por eso que se puede identdicanivel de educacion es basica.

2. Canton de residencia.

Tabla 19,Canton de residencia

Montecristi 280 73%
Manta 50 13%
Jaramijo 15 4%
Portoviejo S 2%
Bahia 0 0%
Otros 32 8%
(especifique)
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantédn Montecristi 2018
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llustracion 18, Cantdn de residencia.

300 80%
70%
250
60%
200
50%

150 40%

30%
100

20%
50
10%
0 0%
Montecristi Manta Jaramijé Portoviejo Bahia Otros

(especifique)
I Series] e Series2

Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion

Dentro de la encuesta realizada se obtuvo con ynmparcentaje son de habitante del cantén
Montecristi con un 73%, los siguientes resultadwsde personas que visitan a nuestro
canton, el 13% son habitante de la ciudad de Meah&%6 especifica que son de otra ciudades

y pais, el 4% son de Jaramijo, mientras el 2% soRaitoviejo.

3. ¢Con que frecuencia compra artesanias en el cantbfontecristi?

20. 3 ¢ Con que frecuencia compra artesanias eargba Montecristi?
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Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del canton Montecristi 2018

llustracién 19. 3.
¢Conque OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE frecuencia
compra  Nunca o rara vez compra. 200 53% artesanias
en el cantén

Compra con poca frecuencia, 100 26%
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion

En la informacion obtenida el 53% rara vez han ganhp artesania en el canton Montecristi, el 26%
poca frecuencia menos de cinco veces al afio coenpkéontecristi, el 13% compra mas de 5 veces al

afno, el 8% hace compran continua.

4. Cuales han sido dos motivos principales por los que decidido comprar algin producto
artesanal en Montecristi.
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Tabla 21 4.Cudles han sido dos motivos principales por los que ha decidido comprar algin producto artesanal en
Montecristi.

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE

Porque es un producto trabajado a 122 32%
mano.

Porque es un producto mas 50 13%
duradero.

Por el disefo y calidad del producto. 125 33%

Por el precio mas adecuado. 25 6%

Por un producto exclusivo y 60 16%
diferente.

382 100%

Fuente: Encuesta productores y comerciantes de artesanias del cantdn Montecristi 2018

llustracion 20 5Cuéles han sido dos motivos ppatas por los que ha decidido comprar algun
producto artesanal en Montecristi.
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Fuente: Encuesta de campo 2018

La artesania del cantébn Montecristi son consideradeo las mejores tradiciones de un recuerdo de
los visitantes de otras ciudades es por eso lacbtede resultado es un 33% por el disefio y adlida
del producto, el 32% corresponde a la elaboracgbprbducto que es hecho a mano, el 16% por un

producto exclusivo, el 13% porque es un productadkro y con 6% por el precio adecuado.

5. Cuales han sido dos motivos principales por los qu® ha realizado la compra de
algun producto artesano.
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Tabla 22 6.Cuales han sido dos motivos principal@slos que no ha realizado la compra de algundoicio
artesano.

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE

Porgue no es un producto hecho a mano. 3 1%

Porque no es un producto mas duradero. 3 1%

Por el disefio y calidad del producto no es 3 1%
bueno.

Por el precio no es el adecuado. 15 4%

Por un producto que no es exclusivo ni 8 2%
diferente.

Ninguna de las anteriores 350 91%

382 100%

llustracion 21, 6. Cuales han sido dos motivas@pales por los que no ha realizado la

compra de algun producto artesano.
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Fuente: Encuesta de campo 2018

Conclusion
El trabajo que realizan a diario es bien reconopimitturista y nacional, es por eso el motivo

gue se encuentran a gusto por su elaboracionppreatisefio.

6. Valore los atributos de los productores y artesanadel canton Montecristi
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23 7.Valore los atributos de los productores yeaanos del canton Montecristi

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE
BAJO MEDIO ALTO

Personalidad 60 16%

Relacion calidad- 80 21%
precio.

Orientada a 100 26%
satisfacer al
cliente

Bien organizada 66 17%

Buena calidad 77 20%

100%

llustracion 22 6. Valore los atributos de los protiues y artesanos del cantdon Montecristi
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Fuente: Encuesta de campo 2018

La calidad representa a un cantén con patrimonlioirall nacional e internacionalmente, ya

gue contamos con un 26% a satisfacer las necesidadieliente, seguido con un 21% en el

precio que los oferta los productos, su persondlicgne el 16% mientras le falta mejorar su

organizacion.

7. ¢Usted como califica la visibilidad de los localesomerciales de artesania del
canton Montecristi?
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Tabla 24¢,Usted como califica la visibilidad de los locatemerciales de artesania del cantén

Montecristi?

OPCIONES VARIABLE PORCENTAJE

ALTO | 50 13%

MEDIO \ 220 58%

BAJO | 112 29%

\ 382 100%

llustracion 23 8. ¢Usted como califica la visibdidl de los locales comerciales de artesania del
cantén Montecristi?
250 70%
60%
200
50%
150 40%
100 30%
20%
50
10%
0 0%
ALTO MEDIO BAJO
N Series] e Series2
Fuente: Encuesta de campo 2018
Conclusion

Dentro de la encuesta realizada se obtuvieron dat®se deben mejorar la visibilidad de los
locales ya que se encuentra aglomerados de proglottstaculiza el paso con un 58% esta
en término medio, el 29% indicaron que es bajadéNidad y con un 13% se encuentra bien

el escaparate.
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3.4 Estrategias
- Determinar implementando Programas de pasantiegctiqas en diferentes Carreras
ULEAM.

« Elaboracion y ejecucién de convenios con empreaseaadas, instituciones publicas u
organizaciones sociales.

« Implementacion del programa de centro de capagitacontinda.
« Elaboracion e implementacion del Programa de Feanitmiento Productivo
+ Implementacion de estudios en comunidades urbanaslgs.

- Elaboracion, aprobacion e implementacion del pmogrde seguimiento a proyecto ya
ejecutados.
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4. CAPUITULO IV

4.1 PROPUESTA

Plan de mejoras para fortalecer las actividadegimeulacion del proyectoMejoramiento de
las potencialidades en Mercadotecnia, atencionryise al cliente, en el sector artesanal y

las asociaciones de comerciantes de los cantoneddaMontecristi.

De acuerdo a entrevistas y encuestas realizadasepaluar la vinculacion de la carrera de
Marketing con los productores y comerciantes deiocseartesanal del canton Montecristi, los
resultados demostraron que existen debilidadeasseactividades desarrolladas;

Luego de identificado los puntos criticos de laacitacion y para mejorarlos se establecen

las siguientes fases:

FASE | = | FASE Il = | FASE Il = | FASE IV
Analizar los  Caracterizar las Ejecutar el plan de Post revision y
resultados del debilidades contingencia de retroalimentacién
proyecto de detectadas en capacitacion.

vinculacion términos

ejecutado en el cientificos. (Agosto— 2019) (Octubre— 2019)
sector artesanal « Elaborar Plan de

del cantdn contingencia de

Montecristi. capacitacion.

(Mayo — 2019) (Junio- 2019)

4.1 Objetivo de las fases

Desarrollar un plan de mejoras para fortalececdgmcidades humanas y empresariales de

los productores y comerciantes del sector arteswt@iantdon Montecristi.

4.1.1 Fasel

Analizar los resultados del proyecto de vincula@f@cutado en el sector artesanal del
cantdén Montecristi.

Actividades:

- Aplicar encuestas al sector artesanal del cantamédasti

- Determinar las debilidades en la vinculacion

- Elaboracion del informe

- Socializacion de informe con los involucrados
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4.1.2 Fasell

+ Caracterizar las debilidades detectadas en tésaieatificos.

Actividades:

- Reunidn de los docentes y estudiantes involucradida vinculacion.

- Consultar teorias y modelos explicativos para deter los contenidos de
capacitacion en temas de Emprendimiento, Senati€liente, Promocion y

Merchandising.

» Elaborar el Plan de contingencia de capacitacion.

Actividades:

- Reunion de los docentes y estudiantes involucradiega vinculacion.
- Mesas de trabajo con equipo capacitador (estudigniecentes)

- Elaborar talleres y diapositivas sobre tematiceapacitar.

- Presentar el cronograma de las actividades a déaarr

4.1.3 Faselll

» Ejecutar el plan de contingencia de capacitacion.

Actividades

- Ejecutar las actividades planificadas con cadatiemde capacitacion.

- Aplicar test para conocer el grado de satisfacd&tos asistentes a la capacitacion,
sobre los temas impartido por los estudiantes.

- Elaborar y socializar el informe de actividadesadiesladas.

1.2.1 Fase IV

Etapa post revision
Determinar el impacto en el desarrollo humano yerrmal del sector artesanal del canton

Montecristi
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Actividades

- Post test de resultados de mejoras en la produgaémercializacién del sector
artesanal.

- Analizar resultado de test con involucrados (esiutéis, sector artesanal y universidad).

- Socializacion sobre el impacto obtenido en layalztdes ejecutadas en el desarrollo

de la vinculaciéon con el sector artesanal del caiténtecristi.
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CONCLUSION

La universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi y su aiggmento de vinculacion con la
comunidad a través de capacitaciones definidasl en proyecto de vinculacion,
contribuye al desarrollo productivo y comercial ddctor artesanal del canton
Montecristi.

Para evaluar el proyecto de vinculacion se plantedpregunta en la encuesta 11.- ¢ Ha
participado en capacitaciones para mejorar suigspie emprendedor y habilidades
para comercializar? El resultado obtenido es el 8DB&n tenido participacion alguna
en medio de ensefianza aprendizaje, permitiendaeoebentorno econémico laboral
y desarrollo de la sociedad dando a conocer elst2Pan capacitado con la Universidad
Laica Eloy Alfaro de Manabi carrera Marketing.

Otro punto que mencionamos en esta investigaci@uesrrojo como base de buscar
medidas importantes el desarrollo de ejecuciénazaisslimitaciones en proyecto para
realizar dentro de la universidad, su resultadobtavo un impacto tan favorable para
realizar una exitosa investigacion.

la capacitacién impartida de los estudiantes caiviarketing ULEAM dentro de la
evaluacion a los comerciantes se focalizaron a tame/os conocimientos,
habilidades, destrezas para tener oportunidadesay wecesidades para sus

actividades de labor a diario.

Esta investigacion con todos los datos recopiladeh que tenga un analisis interno en
la carrera Marketing y el desempefio que se reatizaada proyecto de vinculacion para

obtener resultados favorables y comprometiéndaselos seguimiento respectivo.
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RECOMENDACIONES

La Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi debe &mrmen cuenta a sectores mas
primordiales o rurales para darles a conocer dek&élimg, Merchandising y técnicas a
fin de fomentar el desarrollo econdmico en la staxe

Los artesanos del cantdon Montecristi necesitamsentivados en temas
internacionales con beneficios en sus negociosglavar la rentabilidad.

El control y seguimiento es fundamental para lawggn de los proyectos de
vinculacion es por eso se hace énfasis en paraanejoestilo de capacitar.

La universidad debe comprometer mas a los estadiagn la vinculacion con la
sociedad, para que ellos no lo ejecuten como uligackbn en notas, sino en beneficio
de conocimiento para los estudiantes y de la @arrer

Continuar en proyectos de vinculacion entre eldéatie y entorno comercial con el
fin de asesorarles de manera constaste, informacérca de los avances de proyecto.
Recomiendo que el municipio del cantdon Montecyitdiuniversidad Laica Eloy Alfaro
de Manabi creen vinculos de capacitacion constaontecarreras afines para que los

estudiantes acudan a impartir sus conocimientos artesanos.
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ANEXOS
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BOLETIN DE PRENSA

ARTESANOS REFUERZAN CONOCIMIENTOS EN ATENCION AL CLIENTE Y OTRAS AREAS

Ariesanos Montecristenses recibieron charlas en temas  de Motivacion, Servicio al Cliente, Tributacion, Asociatividad y Emprendimiento, a
capacitacion s dio en las instalaciones de la Casa Patrimonial Eloy Alfaro.

Con la capacitacion se actualizd conocimientos de los artesancs que elaboran sombreros  y muebles, especialments en atencidn al clisnte,
cuya accion pemite que los productores Montecristenses mejoren en el tema de las ventas y por ende sus negocios crezcan.

Las charlas fueron dictadas mediante convenio de Vinculacidn con la Uleam y la Carrera de Ingeniera en Marketing de |a Facultad de Ciencias
Adminisirativas, el evento estuvo bajo la coordinacian del GAD Municipal y Ia Direccidn de Turismo.

Alipio Mantuano, artesano de Montecristi, catalogo como positive las charlas, pues dijo que siempre hay que estar actualizados en temas de
marketing para mejorar en &l comercio, similar comentario entrego la artesana Aracely Hernandez, ella pudo aclarar dudas referente al tema del
Rise y Ruc.

Por su parte Andrea Zambrano, Doceniz de Marketing de la UIEAM, Informd que se busca dar fortalecimiento de las microempresas tanto de la
zona urbana y rural de Montecristi y por ende ayudar que estos de expandan a otros lugares

Al final de las charlas los artesanos recibieron sus respectivos diplomas e indicaron sentirse mas mofivades para seguir frabajando y
emprendiendo nuevos proyectos en beneficio propio y &l desarrallo del cantdn, pero adicional

Ledn, Sofa Paredes Rivera

Coordinadora de Comunicacién

Cale Suce y Anibal San Andrés venle o lo Easllica Maner Vigen de
Manenale. Mentecrivh - Manabl - Ecusdor.

Tall, 9915 2300082
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Actividades realizadas.

Definicion de los grupos de docentes y
estudiantes a participar en el proyecto.

(En el afio 2014 los responsables efectla
proceso de determinacion de las necesidade
capacitacion de mercadotecnia dirigida a

artesanos y comerciantes de los cantones

n el

s de

0s

Elaborar la planificacibn académica

administrativa para el fortalecimiento

competencias laborales de los estudiantes (
carrera de Marketing y los miembros

artesanos y comerciantes.

‘Documento de planificaciéon de jornadas
dcapacitacion
le la

de

Adquisicion y preparacion de material didactig

r(Fotografias.
Firmas de asistencia.
Copia de Material Empleado

Desarrollar las capacitaciones y talleres
Motivacion, Relaciones humanas, servicio
cliente, emprendimiento, Tributaci6
Asociatividad, ahorro y mercadotecnia.

eFotografias
Actas de Asistencias
nVideos

Evaluar las capacitaciones impartidas a fin
evidenciar los logros alcanzados en los artes
y comerciantes que participan.

Evaluacion escrita.
alnformes de evaluaciones

Clausura de los talleres ejecutados con
participacibn de autoridades universitariag
lideres de las organizaciones.

Certificados.
Fotografias.

Presentacion de informe final del proyecto.

Informes presentados.
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