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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de trabajo de investigacion, se ha elaborado para la Unidad Educativa
del Cuero, cuya actividad se enfoca en la fabricacion de prendas, calzado y articulos de cuero
en general. Se ha evidenciado a nivel de los talleres artesanales, falencias en la aplicacion de
estrategias de marketing, que ayuden a posicionar su oferta tanto en el mercado local como a
nivel nacional. Es por ello que se ha visto la necesidad de implementar un “PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LOS
PRODUCTOS DE CUERO ELABORADOS POR LA UNIDAD EDUCATIVA
COTACACHI, DEL CANTON COTACACHI PROVINCIA DE IMBABURA” el cual
tiene como objetivo principal, posicionar los productos de la Unidad y dar a conocer su oferta
permanente. Trabajar con estrategias alineadas a la filosofia organizacional, constituyen el
camino hacia donde deben dirigirse todos los esfuerzos de cada una de las personas que
conforman la Unidad Educativa. El presente proyecto, destaca todos los puntos fuertes y
débiles de la Institucion, los cuales deben trabajarse en equipo para lograr los resultados
deseados. A través del estudio de mercado, se puede evidenciar los agentes que intervienen
en la demanda y oferta de productos de cuero, asi como los competidores a los que cada
artesano debe enfrentarse. Con la aplicacion de estrategias detalladas en la propuesta, se
pretende generar un reconocimiento de clientes actuales y potenciales de los productos que la
Unidad Educativa del Cuero realiza, a través de su marca PICHAVI, con lo cual se genere
una mayor fidelizacion y trascendencia.



SUMMARY

This research project has been developed for Educational Unit Cuero, whose activity focuses
on the manufacture of clothing, footwear and leather goods in general. It has been shown at
the level of craft workshops, shortcomings in implementing marketing strategies that help
position your offer both the local market and nationally. That is why we have seen the need to
implement a "STRATEGIC MARKETING PLAN FOR POSITIONING OF LEATHER
GOODS MADE BY COTACACHI EDUCATIONAL UNIT, IN COTACACHI CITY™"
which has as its main objective, positioning products Unity and publicize their standing offer.
Working with strategies aligned to the organizational philosophy, they are the way to where
they should go all the efforts of each of the people who make the Education Unit. This project
highlights all the strengths and weaknesses of the institution, which we must work together to
achieve the desired results. Through market research, we can show the agents involved in the
demand and supply of leather products and competitors that each artisan must face. With the
implementation of strategies detailed in the proposal is intended to generate a recognition of
current and potential customers of products Leather Education Unit performs, through its
brand Pichavi, which increase loyalty and generate significance.
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PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion titulado: “PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
PARA EL POSICIONAMIENTO DE LOS PRODUCTOS DE CUERO ELABORADOS
POR LA UNIDAD EDUCATIVA COTACACHI, DEL CANTON COTACACHI
PROVINCIA DE IMBABURA”, tiene el objetivo principal de mantener y fidelizar a los
clientes actuales y potenciales que visitan el canton Cotacachi, sea por turismo o por

cuestiones familiares o de trabajo.

A continuacion se detalla como estd estructurado el presente trabajo de grado. Consta de

cuatro capitulos, los mismos que estan desarrollados de la siguiente manera:

El Capitulo | corresponde al Diagnostico Situacional, en este apartado se identificaron
fortalezas y debilidades, asi como amenazas y oportunidades, que influenciaran en la
implementacion de la propuesta. De igual modo se analizaron las variables del micro y macro

entorno que inciden en el presente proyecto.

El Capitulo Il corresponde al Marco Tedrico, este capitulo contiene las bases tedricas sobre el
tema de investigacion, a través de conceptos, clasificaciones y contenido documental acerca
de planificacion estratégica de marketing, posicionamiento y desarrollo de marca, mediante

bibliografia actualizada.

En el Capitulo 111 se desarrolla el respectivo Estudio de Mercado el cual permitira determinar
los principales aspectos externos de los productos, al mismo tiempo se podra conocer cual

producto es el preferencial de los turistas que visitan el canton.
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El Capitulo IV hace referencia a la Propuesta, la misma que esta disefiada en base a la mision,
vision, objetivos y politicas institucionales, asi como las estrategias para posicionar la marca

y fidelizar a los clientes actuales y captar a los potenciales.

El Capitulo V corresponde a los Impactos que el desarrollo del presente proyecto generara.

Finalizando con la Conclusiones y Recomendaciones que se lograron obtener en el presente

proyecto a través de su desarrollo y sus respectivos anexos.
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ANTECEDENTES

La Unidad Educativa Cotacachi se encuentra ubicada en la Provincia de Imbabura en el
canton Cotacachi, la cual nace el 11 de Agosto de 1995. Tiene como objetivo formar
Bachilleres Técnicos en la industria del cuero altamente capacitados para el desempefio
eficiente en el mundo laboral y tecnoldgico, con capacidad de autogestion y desarrollo de

microempresas.

Su visién es ser una entidad con prestigio regional y nacional, apegados a las normas de
calidad que brindard una educacion de excelencia, basada en valores; con una relacion
permanente y activa con la Comunidad. Al mismo tiempo, busca el posicionamiento y
reconocimiento de sus productos elaborados en cuero dentro del mercado, identificAndose

como emprendedores en el campo laborar desde los diferentes &mbitos de su competencia.

La presente entidad cuenta con una infraestructura, maquinaria y equipamiento para la
especializacién en la industria del cuero. Desarrolla diferentes lineas de productos como son
disefio, calzado para dama y caballero, marroquineria y confeccion de ropa, todo Unicamente
en material de cuero. Al momento de confeccionar los diferentes articulos dentro de la
Unidad Educativa Cotacachi se quiere que los alumnos muestren sus habilidades con lo

aprendido dentro de su nivel de estudio.

Se puede identificar como un problema que no le permite crecer y desarrollarse a la entidad el
relacionado con posicionamiento de los productos; es decir, la Unidad Educativa Cotacachi
no ha disefiado e implementado un plan estratégico de Marketing para el posicionamiento de
los productos de cuero. De hecho, la Unidad cuenta con dos almacenes que ofrecen el calzado

y aun con dos puntos de venta no se logra el nivel de ingresos requerido para seguir
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operando. La falta de posicionamiento de los productos se ve reflejada en las ventas que han
disminuido a través del tiempo, aunque una de sus ventajas competitivas sea el elaborar sus
productos que es lo que no ocurre con la competencia; los productos de la Unidad Educativa

no tienen una posicion importante en el mercado de compradores de articulos de cuero.

Al no corregir la situacion mencionada, se corre el riesgo de disminuir las ventas a tal grado
de no tener financiamiento para mantener ese emprendimiento y también incumplir con la

visidn gue tiene la Unidad como un ente generador de emprendimiento y formador.
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JUSTIFICACION

El presente proyecto nace de la necesidad de posicionar los productos elaborados en cuero
por la Unidad Educativa Cotacachi ya que a través del tiempo sus ventas han disminuido en
un 60%, dicho dato que se ha logrado obtener segun inventarios y cifras de contabilidad, por

ende, esto ha provocado un bajo nivel de posicionamiento y participacion de mercado.

El proyecto busca generar estrategias de posicionamiento para la Unidad Educativa Cotacachi
ya que durante sus 20 afios de funcionamiento, sus ventas han disminuido notablemente,
radicando alli la importancia de disefiar actividades que permitan buscar otros mercados y

generar un sitial en la mente tanto de clientes actuales como de clientes potenciales.

Los beneficios que se espera obtener del presente proyecto se enfocan en potencializar las
ventas de los productos elaborados en cuero por parte de la Unidad Educativa Cotacachi
hacia su publico objetivo, asi como generar conocimiento de marca en nuevos mercados, lo

cual permita mostrar su oferta.

Las personas que se beneficiaran directamente son los docentes que intervienen en el
desarrollo de los productos, pues con los ingresos obtenidos podran disponer de dinero a
cambio de su trabajo, ademas de la persona que atiende el local comercial pues con ello se

garantizara su sueldo mes a mes.

Adicionalmente, los resultados obtenidos de este estudio pueden servir de base para futuras
decisiones en relacion al comportamiento del mercado referente a la demanda de articulos de

cuero.

Este proyecto es viable, por cuanto existe la disposicion de autoridades y personal operativo

para ponerlo en marcha a través de la dotacion de presupuesto, recursos humanos y
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materiales para su ejecucion, ademas la puesta en marcha del mismo garantizara su
permanencia en el mercado a través de estrategias que puedan captar nuevos nichos de

mercado ademas de la fidelizacion de los clientes actuales.
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OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Realizar un plan estratégico de marketing para el posicionamiento de los productos de cuero

elaborados por la Unidad Educativa Cotacachi, del canton Cotacachi provincia de Imbabura,

a través del disefio de tacticas y actividades que comuniquen la marca.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

L X4

X/

X/

X/
°e

X/
°

Realizar un diagndstico el cual permita examinar las variables dentro de cada uno de los
factores externos de la Unidad Educativa Cotacachi, mediante la aplicacion de encuestas
y entrevistas, para la identificacion de la situacion actual de la Institucion.

Sustentar tedricamente a través de conceptos e informacién actual y pertinente, mediante
libros y publicaciones, la fundamentacion que profundice los temas relativos al
marketing, lo cual permita tener un conocimiento profundo de la investigacion.

Realizar una investigacion de mercados a través de la aplicacion de instrumentos de
recopilacion de datos, para la identificacion el comportamiento del mercado en cuanto a
oferta y demanda.

Disefiar un plan estratégico de marketing mediante la estructuracion de tacticas y
actividades, para la consecucién de los objetivos y metas planteadas por la Institucion, a
través de lo cual se llegue a clientes actuales y potenciales, con las diferentes lineas de
productos, que oferta la UEC.

Determinar los diferentes impactos que se desarrollaran en el cumplimiento del proyecto,
a traves del analisis del trabajo realizado, para la identificacion de los factores que

incidiran en el desarrollo adecuado de la presente propuesta.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes diagnosticos

La Unidad Educativa Cotacachi se encuentra ubicado en calle Filemén Proafio, en el
sector San Teodoro, en la Ciudad de Santa Ana de Cotacachi, Cantén Cotacachi, Provincia de
Imbabura-Ecuador. Esta entidad fue creada mediante Acuerdo Ministerial N° 4066 el 11 de

agosto de 1995.

Se crea como Instituto Superior Tecnologico de la Industria del Cuero “Cotacachi”
ITEICC, el cual cuenta con carreras de las especializaciones, para el Bachillerato Técnico y
para el Post-diversificado disefio de confecciones, marroquineria, linea de viaje y calzado,
cuyo objetivo es formar personas altamente capacitadas para que se desarrollen en el sector

de la produccion y al mismo tiempo contribuyan con el desarrollo del caton y del pais.

El 1 de noviembre del 2001 se emite el Registro Institucional No. 10-011, con el
propdsito de facilitar la calificacién e incorporacion del Plantel al Sistema Nacional de
Educaciéon Superior. A partir del 16 de agosto del 2006, se va realizando aprobaciones
mediante resoluciones en La Direccion Provincial de Educacion de Imbabura sobre la
creacion de otros afios de educacion basica en el Instituto. En vista de los nuevos ciclos
creados, el 31 de enero del 2013 la Direccion Distrital de Educacion Intercultural 10DO1,

resuelve el cambio de denominacion como Unidad Educativa “COTACACHI”.

La Unidad Educativa Cotacachi tiene como mision formar personas competentes con

excelentes niveles de educacion y conocimientos en la Industria del cuero para que asi
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puedan desempefiarse en el ambito laboral y desarrollo de disefios con capacidad de
autogestion. Su vision es ser una Unidad Educativa con prestigio nacional y regional con sus
respectivas normas de calidad en una educacién de excelencia. Al mismo tiempo, busca el

posicionamiento de su cartera de productos con marca Pichavi dentro del mercado.

La Unidad Educativa desarrolla una cartera de productos que se dividen en calzado de
dama, caballero, nifios-nifias, calzado industrial, marroquineria y confecciones. Todos los
productos son elaborados por personas altamente capacitadas y con materiales 100% cuero,
estos productos posteriormente de su elaboracidn son destinados a los dos puntos de ventas,
el primero estd ubicado en la misma fabrica donde se encuentran las instalaciones de la
Unidad Educativa Cotacachi, en la calle Filemon Proafio, sector San Teodoro y el segundo
punto de venta se encuentra ubicado en la calle Diez de Agosto y Bolivar, dichos puntos de
venta por un tiempo si lograron un crecimiento de ventas significativo a pesar de la

competencia existente en el mismo sector.

Los productos cuentan con aceptacion por personas gque conocen de ellos, es decir los
productos lo conocen personas que se encuentra en Cotacachi, mas no fuera de éstos lugares,
es por eso que no se ha asegurado un buen nivel de posicionamiento en el mercado de
acuerdo a la entrevista realizada al Rector de La Unidad Educativa Cotacachi. Ademas se
mantuvo una conversacion con el cuerpo de docentes y trabajadores de planta donde afirman
que necesitan realizar publicidad de los productos para obtener un posicionamiento y
aumentar sus ventas, ya que asi se podré adquirir materia prima para realizar los productos ya

que no se cuenta con apoyo econdémico por parte del Distrito.

Con el presente tema se va a dar conocer los productos que elabora en cuero la

Unidad Educativa Cotacachi, mismos que llevan la marca PICHAVI la cual esta patentada
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segun las leyes vigentes. Los productos llevan en el mercado alrededor de 18 afios
permitiendo esto un posicionamiento casi total en el sector de Cotacachi, lo cual se debe dar a

conocer los productos a los turistas.

Con un plan estratégico de marketing se podrd conseguir nuevos segmentos de
mercado ya que hay muy poco conocimiento sobre los productos y esto es una ventaja para la
competencia, debido a esto la Unidad Educativa Cotacachi no puede desarrollar nuevas
estrategias y oportunidades para su crecimiento. El desarrollo del presente proyecto permitira
analizar el mercado en el que se desarrolla donde se aplicaran estrategias las cuales permitan

de alguna manera posicionarse y aumentar las ventas.

1.2. Objetivos del diagnostico

1.2.1. Objetivo general

Realizar un diagndstico el cual permita examinar las variables dentro de cada uno de
los factores externos de la Unidad Educativa Cotacachi, mediante la aplicacion de encuestas y

entrevistas, para la identificacion de la situacion actual de la Institucion.

1.2.2. Objetivos especificos

e Realizar un andlisis interno de la Unidad Educativa, mediante la aplicacion de encuestas y
entrevistas, para la deteccion adecuada de sus fortalezas y debilidades, a partir de las
opiniones y perspectivas de los trabajadores y el lider de la UEC.

e Realizar un andlisis externo de la Unidad Educativa Cotacachi, mediante la aplicacion de

encuestas, para la identificacion de oportunidades y amenazas.



33

e Conocer la situacion actual de la Unidad Educativa Cotacachi, mediante la aplicacion de
encuestas al personal que labora en la Institucion, para la identificacion de la realidad en
la que se encuentra la misma con respecto a la comunicacion.

e Medir el nivel de posicionamiento que la Unidad Educativa tiene en el mercado, a través
de la aplicacion de encuestas dirigidas a los clientes de la Institucion para la identificacion
del grado de conocimiento de la marca.

e Verificar como se encuentran los productos de la competencia en el mercado, a través de
una investigacion realizada a los clientes de la UEC, para la identificacion de precios y
materiales utilizados por los similares de la industria.

e Evaluar el mercado en el que se venden los productos de la UEC, a través de la aplicacion

de encuestas a los clientes, para la determinacién de oferta y demanda.

1.3. Variables diagnosticas

En el presente proyecto se encontraran variables, las cuales seran de utilidad para el

desarrollo del proyecto.

e Analisis interno
e Analisis externo
e Comunicacion
e Posicionamiento
e Competencia

e Mercado



34

1.4. Indicadores

Con las variables que se ha mencionado anteriormente se determinara la zona
investigativa, para esto se da a conocer algunos indicadores los cuales tengan relacion con

cada una de ellas.

Analisis interno

e Valor agregado

e Organigrama

e Productos

e Personal de trabajo

e Clientes

Andlisis externo

e Ubicacion geogréafica
e Tecnologia

e Proveedores

Comunicacion

e Publicidad

e Medios de comunicacion

Posicionamiento

e Reconocimiento

e Posicion en el mercado



Competencia

e Almacenes
e Precios

e Material

Mercado

e Demanday oferta
e Actividad econdémica
e Gustos y preferencias

e Satisfaccion
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Tabla 1
Matriz de relacion diagnostica

OBJETIVO VARIABLE INDICADORES FUENTE TECNICA INFORMANTES

Realizar un andlisis interno de la Unidad Educativa, mediante la Andlisis interno Valor agregado Primaria Entrevista Rector

aplicacion de encuestas y entrevistas, para la deteccion adecuada de Organigrama Encuesta Administrativos

sus fortalezas y debilidades, a partir de las opiniones y perspectivas Productos Docentes

de los trabajadores y el lider de la UEC. Personal de trabajo Trabajadores

Clientes

Realizar un andlisis externo de la Unidad Educativa Cotacachi, Analisis externo Ubicacion geogréfica Primaria Entrevista Rector

mediante la aplicacién de encuestas al cuerpo de la UEC, para la Tecnologia Encuesta Administrativos

identificacion de oportunidades y amenazas. Proveedores Docentes
Trabajadores

Conocer la situacion actual de la UEC, mediante una entrevista al Comunicacion Publicidad Primaria Entrevista Rector

rector de la Institucion, para la identificacion de la realidad en la Medios de comunicacion

que se encuentra la misma con respecto a la comunicacion.

OBJETIVO VARIABLE INDICADORES FUENTE TECNICA INFORMANTES

Medir el nivel de posicionamiento que la Unidad Educativa tiene en  Posicionamiento Reconocimiento Primaria Encuesta Muestra de la

el mercado, a través de la aplicacion de encuestas dirigidas a los Posicion en el mercado poblacion

clientes de la Institucion para la identificacion del grado de

conocimiento de la marca

Verificar como se encuentran los productos de la competencia en el  Competencia Almacenes Primaria Encuesta Muestra de la

mercado, a través de una investigacion realizada a los clientes de la Precios poblacién

UEC, para la identificacion de precios y materiales utilizados por los Material

similares de la industria

Evaluar el mercado en el que se venden los productos de la UEC, a  Mercado Demanda y oferta Primaria Encuesta Muestra de la

través de la aplicacion de encuestas a los clientes, para la
determinacion de oferta y demanda

Actividad econémica
Gustos y preferencias
Satisfaccion

poblacién

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales
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1.5.1. Identificacion del problema diagnostico

Los productos elaborados en cuero por la Unidad Educativa Cotacachi no se
encuentran posicionados en el mercado de la ciudad de Cotacachi, esto ha dado paso a que
sus ventas se hayan disminuido provocando una baja participacion en el mercado y

obteniendo a su vez mas competencia.

1.5.2. Identificacion de la poblacion

Para la realizacion de la presente investigacion en la Unidad Educativa Cotacachi se
identifico como los principales aspectos al rector, cuerpo de docentes, administrativos y

personal de ventas.

Se realizd las encuestas a todo el personal de la Unidad Educativa Cotacachi.

1.5.3. Informacién primaria

1. Encuesta

La encuesta representa una técnica de recopilacion de informacion donde se usa
cuestionarios estructurados en forma previa para la obtencion de datos requeridos. Esto
significa que en el presente proyecto con la herramienta ya mencionada por el autor,
permitird obtener conocimiento de conductas, opiniones y actitudes de la cual se obtendra
datos estadisticos con los que se encontraran los errores que se esta cometiendo y que es lo
que se necesitard mejorar, se utilizard esta técnica para recopilar informacién de los

demandantes de articulos de cuero.
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2. Entrevista

La entrevista consiste en realizar un cuestionario fijo o no estructurado para indagar
acerca de un tema en particular. Se utiliza con la finalidad de obtener informacion de la
persona a la cual se va a investigar, que se supone es un entendido dentro de esa area. Esta

técnica sera de gran utilidad y sera aplicada al Rector de la Unidad Educativa Cotacachi.

1.5.4. Metodologia

1 Entrevista al Rector de la Unidad Educativa Cotacachi

Para obtener una mejor informacion en el presente proyecto se realizd una entrevista
al rector, siendo la mayor autoridad de la Unidad Educativa Cotacachi, cabe mencionar que
las preguntas fueron previamente estructuradas con la finalidad de obtener una mayor

informacion de la situacion de la empresa.

e Material utilizado

Las preguntas dirigidas al rector fueron previamente estructuradas mediantes una

ficha y las cuales se desarrollaron en persona, la misma que puede visualizar en el Anexo 1.

2.Informe de la entrevista al Rector de la Unidad Educativa Cotacachi

La entrevista dirigida al Rector de la Unidad Educativa Cotacachi, se llevé a cabo el
dia lunes 7 de marzo de 2016, en las instalaciones de la Institucion en el despacho del Mgs.
Klever Cerpa, con el fin de identificar varios aspectos importantes acerca del
posicionamiento de los productos que oferta la Unidad Educativa, asi como informacion

relacionada al personal, ventas y clientes.
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Entrevistado: Mgs. Klever Cerpa

Entrevistadora: Michelle Estefania Andramunio Morales

1. ;Como se encuentra la Unidad Educativa Cotacachi en relacién a la comunicacion

entre las diferentes areas?

La comunicacion entre las diferentes areas es buena, no se puede llegar a la
excelencia debido a que si hace falta realizar charlas de comunicacion entre todos y asi

también poder desarrollar un mejor trabajo entre todos.

2. ¢Cree usted que a la Unidad Educativa Cotacachi le hace falta un plan de

posicionamiento para los productos en el mercado?

A la Unidad Educativa Cotacachi si le hace falta implementar un plan de
posicionamiento para los productos que se desarrollan. En la actualidad, el Marketing es de
mucha importancia ya que con ello es mas facil dar a conocer los productos y posicionar a los

mismos, de esta manera se podra aumentar las ventas.

3. ¢Piensa gue el método de planificacion que utiliza para satisfacer la demanda es el

adecuado?

El método de planificacion que se utiliza no es el adecuado ya que no esté realizado
técnicamente acorde a la demanda del mercado, sino que se lo realiza de acuerdo a las ideas y

sugerencias del personal de la Unidad Educativa.
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4. ¢Usted considera que si se implementa un nuevo plan de posicionamiento, se podria

mejorar?

Completamente de acuerdo, si se implementa el plan de posicionamiento primero se
da a conocer los productos y también a la institucion no solo dentro de nuestro canton,
segundo, esto nos permitird mejorar las ventas las cuales han bajado y asi se conseguird un

mejor nivel econémico.

5. ¢Cree usted que el personal que trabaja en la planta es suficiente y posee una buena

capacitacion?

No es suficiente con el personal que ahora se tiene, pero a causa de las leyes estatales
lamentablemente se ha tenido que retirar a muchas personas de los lugares de trabajo que
ocupaban. Por otro lado, el personal que tenemos tanto de docente como de la planta de

produccion si se encuentran capacitados para realizar sus correspondientes funciones.

6. ¢Usted cree que la Unidad Educativa Cotacachi cuenta con toda la maquinaria

necesaria o hace falta equiparla?

Segln la demanda del mercado si hace falta implementar maquinaria con tecnologia

de punta, ya que con las que se cuenta este momento se las adquirié hace veinte afios.

7. ¢Respecto al local donde se venden los productos, usted piensa que esta ubicado

correctamente?

El local donde se venden los productos estd ubicado en la Calle Diez de Agosto y
Bolivar, pensamos que esta bien ubicado ya que es un lugar por donde transitan muchas

personas y esto permite tener ventas.
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8.¢Existe disminucion de ventas?

Se han disminuido las ventas desde el afio 2015 hasta el presente afio, con el dinero
obtenido de las ventas se realizaba la respectiva compra de la Materia Prima para poder
desarrollar la elaboracién de los productos y al mismo tiempo eso no ha permitido hacer
publicidad, por lo que se ha mantenido desinformada a las personas sobre los productos con
marca PICHAVI, debido a la disminucion de venas se opto por cerrar el local en la ciudad de
Ibarra. Por otro lado, no existe apoyo por parte del Estado y tampoco existe un reglamento ni

ley que permita hacer uso de los fondos de autogestion.

9. ¢Cree usted que los productos cumplen con la expectativa de los clientes?

Los productos que se desarrollan si cumplen con las expectativas de los clientes
gracias a la utilizacion de Materia Prima de calidad y modelos actualizados, pero esto no

quiere decir que vendan en cantidad.

10. ¢En la actualidad, la produccién alcanza a cubrir la demanda existente?

Si cubre la demanda gracias al stock que se posee, cabe mencionar que la demanda es
s6lo de caracter local ya que al afio se tiene dos mil pares, dando mas o menos un promedio
de ciento cincuenta zapatos al mes. No se puede realizar ni contratos ni convenios por mas de

un afo por no contar con materia prima.

11. ¢ Usted considera que los precios establecidos son los adecuados?

Los precios comparados con productos de otras marcas son muy aceptados por parte

de los clientes tomando en cuenta que la Institucion es de caracter educativo y no lucrativo y
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al mismo tiempo, ofreciendo productos realizados de 100% cuero tratando asi de satisfacer

las necesidades del cliente.

12. ¢Cree usted que es necesario hacer uso de los medios de comunicacion para que se

dé a conocer la cartera de productos que desarrolla la Unidad Educativa Cotacachi?

Si es necesario ya que todo producto y marca debe darse a conocer a través de
cualquier medio de comunicacion, asi esto permitira el posicionamiento de los productos en
el mercado, siendo siempre muy importante contar con una partida presupuestaria de

publicidad.

13. ¢Cual cree usted que serian los cambios necesarios para aumentar las ventas y tener

un buen posicionamiento en el mercado?

Lo mas importante seria poder invertir en la adquisicidén de nuevos materiales, hormas
y demas accesorios que se utilizan en la fabricacion de productos, pero siempre y cuando
exista también el apoyo econdémico por parte del Estado, esto permitira generar productos
nuevos acorde a los requerimientos de las personas en la actualidad y estar en sus mentes para

un adecuado posicionamiento.

3. Conclusién

Con la presente entrevista realizada al Rector de la Unidad Educativa Cotacachi se
dedujo varios aspectos fundamentales. Principalmente se debe mejorar la comunicacion entre
las diferentes &reas y al mismo tiempo con esto se podria desarrollar un mejor trabajo en

equipo.
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En la Unidad Educativa Cotacachi si hace falta la implementacion de un plan de
posicionamiento, con esto seria mas facil dar a conocer los productos y quedar en la mente de
los consumidores, de esta manera se podria mejorar las ventas, se adquiriria nueva
maquinaria y con un alto nivel econémico se conseguiria adquirir nuevos materiales para la

fabricacion y desarrollar acorde a los requerimientos de las nuevas tendencias.

1.5.5. Encuesta al personal

Para obtener una informacion méas completa se levantaron encuestas al cuerpo
operativo las cuales permitirdn conocer los diferentes puntos de vista para poder mejorar.
Este instrumento se aplicé al personal desde el 21 de marzo hasta el 24 de marzo de 2016, en
horas de la mafiana para no interrumpir sus labores académicas y administrativas. EI formato

del instrumento antes mencionado se puede visualizar en el Anexo 2.

Las encuestas fueron realizadas al cuerpo de trabajadores de la Unidad Educativa

Cotacachi, la cual esta conformada por:

e Docentes (33)

e Administrativos (2)

e Personal de ventas (2)

e Personal en planta de produccion (3)

e Personal de bodega (1)

El cuerpo operativo de la Institucion se encuentra con un total de 41 personas las
cuales desarrollaron sus encuestas con el fin de brindar diferentes opiniones las cuales

ayudarian a la misma.
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1 Tabulacion e interpretacion de la encuesta al personal

Posteriormente de haber realizado las encuestas al cuerpo operativo se obtuvo los

siguientes resultados:
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1. ¢Como se encuentra la Unidad Educativa Cotacachi en relacion a la comunicacion

entre las diferentes areas?

Tabla 2
Comunicacion entre areas

Comunicacion entre areas

Alternativa Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Buena 32 78,0 78,0 78,0
Regular 8 19,5 19,5 97,6
Excelente 1 2,4 2,4 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 1
Comunicacion entre areas
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Anélisis e Interpretacion

La comunicacion entre areas, es un aspecto fundamental en las organizaciones, si la

misma es asertiva beneficia altamente en todos los procesos de gestion que se realicen en

todos los niveles de la compafia. De acuerdo a la investigacion realizada en la Unidad

Educativa Cotacachi, el 78,00 % de las personas encuestadas que equivale a 32 personas en

primer lugar manifiesta que la relacion de comunicacion entre las diferentes areas de trabajo

es buena, en segundo lugar el 19,5% que equivale a 8 personas manifiesta que la

comunicacion es regular y en tercer lugar el 2,4% que equivale a 1 persona manifiesta que la

comunicacion es excelente. Esta informacion muestra la importancia de fortalecer los

procesos comunicaciones dentro de la Institucion en todos los niveles jerarquicos.
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2. ¢Cree usted que a la Unidad le hace falta un plan de posicionamiento para los

productos en el mercado?

Tabla 3
Plan de posicionamiento

Plan de posicionamiento

Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 39 95,1 95,1 95,1
No 2 4,9 4,9 100,0
Total 41 100,0 100,0
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales
Figura 2
Plan de posicionamiento
I

§ CYCILD &

Flan de posioloneniernts

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Analisis e Interpretacion

Uno de los aspectos fundamentales para que la marca de una empresa 0 una

institucidn trascienda, es el posicionamiento. Es asi que los datos arrojados por la encuesta

aplicada al personal de la Unidad Educativa Cotacachi, se pudo determinar que el 95,10 % de

las personas encuestadas que equivale a 39 personas, manifiestan que, si hace falta un plan de

posicionamiento para los productos en el mercado, mientras que el 4,9% que equivale a 2

personas consideran que no hace falta un plan de posicionamiento. Esta informacién es muy

valiosa, pues muestra la perspectiva y percepcion del personal que conoce la situacion actual

de la institucion y cuales son aquellas deficiencias en cuando a proyeccién de marca a través

del posicionamiento.
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3. De acuerdo a su experiencia ¢Cual es el principal problema para que los productos

no sean reconocidos en el mercado?

Tabla 4

Productos no reconocidos

Productos no reconocidos

Vélidos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Falta de publicidad 18 43,9 43,9 43,9
Falta de financiamiento 15 36,6 36,6 80,5
Falta de posicionamiento 4 9,8 9,8 90,2
No reconocen la marca 2 49 49 95,1
Poco apoyo del municipio 1 2,4 2,4 97,6
Falta de apoyo de sectores 1 2,4 2,4 100,0

Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 3
Productos no reconocidos
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Analisis e Interpretacion

En cuanto se refiere a los problemas para que los productos que elabora la Unidad
Educativa Cotacachi, no sean reconocidos, el 43,90 % de las personas encuestadas que
equivale a 18 personas manifiestan que el principal problema para que los productos no sean
reconocidos en el mercado es la falta de publicidad, en segundo lugar el 36,60% que equivale
a 15 personas manifiestan que es por la falta de financiamiento y en tercer lugar el 9,80% que
equivale a 4 personas manifiestan que hace falta posicionamiento. Con esta informacion, se
puede destacar la importancia de generar estrategias de comunicacién para los publicos que

apoyen la difusion de la variedad de productos que oferta la Unidad Educativa Cotacachi.
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4. ¢Cree usted que los productos cumplen con la expectativa de los clientes?

Tabla 5
Expectativa de los clientes

Productos no reconocidos

Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 39 95,1 95,1 95,1
No 2 4,9 4,9 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 4
Expectativa de los clientes
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Anélisis e Interpretacion

Las expectativas de los clientes pueden generarse a través de varias perspectivas. Para
algunos sus expectativas pueden estar centradas en la calidad, para otros en el precio, el
disefio o textura. Es asi que, de acuerdo a la investigacion realizada al personal de la Unidad
Educativa Cotacachi, el 95,10 % de las personas encuestadas que equivale a 39 personas
manifiestan que los productos si cumplen con la expectativa de los clientes, el 4,90% que
equivale a 2 personas, manifiestan que no se cumple con las expectativas de los clientes. Esta
informacion proporcionada por los colaboradores de la institucion muestra un panorama
positivo, puesto que conocen las necesidades y deseos de sus clientes y en base a ello disefian

productos que se ajusten a parametros de calidad.
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5. ¢Cree usted que las personas que desarrollan los productos necesitan de mas

capacitacion sobre las nuevas tendencias en disefios que se tiene en la actualidad?

Tabla 6

Capacitaciones

Capacitacion

Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Si 38 92,7 92,7 92,7
No 3 7,3 7,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 5
Capacitaciones
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Anélisis e Interpretacion

La capacitacion periddica en temas de tendencias y nuevos disefios es vital para
adaptarse a las necesidades de un mercado globalizado que busca constantemente productos
innovadores. De acuerdo a la investigacion realizada al personal de la Unidad Educativa
Cotacachi, el 92,70% de las personas encuestadas que equivale a 38 personas, manifiestan
que las personas que desarrollan los productos necesitan de mas capacitacion sobre las
nuevas tendencias en disefios, y el 7,30% que equivale a 3 personas, manifiestan que no
requieren procesos de capacitacion continua sino esporadica. Cabe destacar que la formacion
periddica permite tener personal mas competitivo y capaz de solventar las necesidades y

expectativas de los mercados dindmicos.
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6. ¢Respecto al local donde se venden los productos, usted estd de acuerdo con su

ubicacion?

Tabla 7
Ubicacion del local

Ubicacién del local

Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente de acuerdo 29 70,7 70,7 70,7
Medianamente de acuerdo 10 24,4 24,4 95,1
Totalmente en desacuerdo 2 49 4,9 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 6
Ubicacion del local
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Analisis e Interpretacion

La ubicacion de un local comercial, requiere un analisis minucioso de posibilidades,

para identificar cual es la opcion mas adecuada. Segun la informacién arrojada por el estudio

realizado en la Unidad Educativa Cotacachi, el 70,70 % de las personas encuestadas que

equivale a 29 personas manifiestan en primer lugar que estan totalmente de acuerdo con la

ubicacion del local, en segundo lugar el 24,40% que equivale a 10 personas, manifiestan que

estan medianamente de acuerdo con la ubicacion del local y en tercer lugar el 4,90% que

equivale a 2 personas manifiestan que estan totalmente en desacuerdo con la ubicacion. Se

puede notar entonces, una percepcion mayoritaria que considera adecuada la ubicacién del

local comercial ya que se encuentra en una zona donde existe gran afluencia tanto de

visitantes locales, nacionales como extranjeros.
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7. En comparacién con la competencia, los precios de los productos son:

Tabla 8
Comparacion de precios

Comparacion de precios

Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Buena 26 63,3 63,3 63,4
Regular 4 9,8 9,8 73,2
Excelente 11 26,8 26,8 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 7
Comparacion de precios
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Analisis e Interpretacion

En cuanto se refiere a los precios fijados para los productos que oferta la Unidad
Educativa Cotacachi, el 63,40 % de las personas encuestadas que equivale a 26 personas en
primer lugar manifiestan que los precios en comparacion con la competencia es buena, en
segundo lugar el 26,80 % que equivale a 11 personas manifiestan que en comparacion con la
competencia los precios son excelentes y en tercer lugar el 9,80% que equivale a 4 personas,
manifiestan que los precios en comparacion con la competencia es regular. En relacion a la
informacion obtenida, se puede destacar como fortaleza los precios de los productos que
elabora la institucion, comparados a los de la competencia, ya que muchos de ellos no son

fabricantes, lo cual sin duda es una ventaja.
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8. ¢Usted cdémo califica a la publicidad que realiza la Unidad Educativa

Cotacachi de sus productos?

Tabla 9
Publicidad
Publicidad
Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Mala 10 24,4 24,4 24,4
Buena 13 31,7 31,7 56,1
Regular 16 39,0 39,0 95,1
Excelente 2 4,9 4,9 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 8
Publicidad

ks

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Anélisis e Interpretacion

Comunicar la marca y los beneficios de un producto hacia el publico objetivo es vital,
para dinamizar las ventas y aportar al posicionamiento. De acuerdo a la investigacion
realizada, el 39,00 % de las personas encuestadas que equivale a 16 personas en primer lugar
manifiestan que la publicidad que realiza de los productos la Unidad Educativa es regular, en
segundo lugar, el 31,70% de las personas encuestadas que equivales a 13 personas manifiesta
que es buena y en tercer lugar el 24,40% que equivale a 10 personas manifiestan que la
publicidad de los productos es mala. Con todo lo expuesto anteriormente, es fundamental
generar estrategias asertivas que permitan introducir las ofertas de la institucién en mercados

no explorados y en los actuales para generar lealtad de marca.
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9. ¢Cree usted que es necesario hacer uso de los medios de comunicacién para que

se dé a conocer la cartera de productos que desarrolla la Unidad?

Tabla 10
Uso de medios de comunicacion
Publicidad
Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 40 97,6 97,6 97,6
No 1 2,4 2,4 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 9
Uso de medios de comunicacion
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales.

Andlisis e Interpretacion

En relacion a los medios de comunicacion, el 97.6% de los encuestados considera que
es necesario que se den a conocer los productos que elabora la Unidad, a través del uso de
medios de difusion, mientras que el 2.4% de ellos, asegura que no es necesario. Siendo un
porcentaje necesario el que destaca la necesidad de usar los medios para difundir la oferta de
la institucion, resulta fundamental incluir en la planificacion estratégica, actividades que

apoyen los procesos comunicacionales.
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10. Usted, ¢Estaria dispuesto a apoyar un nuevo plan de marketing para el

posicionamiento de los productos?

Tabla 11
Apoyo para plan

Apoyo para plan

Validos Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Totalmente de acuerdo 34 82,9 82,9 82,9
Medianamente de acuerdo 3 7,3 7,3 90,2
Ni en acuerdo ni en 4 9,8 9,8 100,0
desacuerdo
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 10
Apoyo para plan
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Fuente:Investigacion
Elaborado por:Michelle Estefania Andramunio Morales

Anélisis e Interpretacion

El 82,90% de las personas encuestadas que equivale a 34 personas en primer lugar
manifiestan que estan totalmente de acuerdo en apoyar un nuevo plan de marketing para el
posicionamiento de los productos, en segundo lugar el 9,80% de las personas encuestadas que
equivalen a 4 personas manifiestan que no estan ni en acuerdo ni en desacuerdo de elaborar
un plan de marketing y en tercer lugar el 7,30 % que equivale a 3 personas manifiestan que se
encuentran medianamente de acuerdo en apoyar un nuevo plan de marketing. Es por ello que
el apoyo en conjunto en cada equipo de trabajo de cada una de las areas es fundamental, para
que la marca pueda proyectarse a los publicos de una manera adecuada y generando el

impacto esperado.
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11. Si se implementa un nuevo plan, ¢cree usted que se generaria un aumento en el

posicionamiento y en las ventas de los productos?

Tabla 12

Aumento de posicionamiento y ventas

Apoyo para plan

Validos Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Si 38 92,7 92,7 92,7
No 3 7,3 7,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 11

Aumento de posicionamiento y ventas
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Aumento posiclonamiento y ventas

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Analisis e Interpretacion

La incorporacion de un plan de marketing como parte de la gestion institucional,

apoya no solo al posicionamiento de marca sino a la proyeccién de ventas. Es asi que el

92,70% de las personas encuestadas que equivale a 38 personas manifiestan que si se

implementa un plan de marketing se generaria un aumento en el posicionamiento y en las

ventas, mientras que el 7,30% de las personas encuestadas que equivales a 3 personas

manifiesta que no se generaria ningun aumento, que las cosas seguirian igual.
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12. Cuales considera usted que son las fortalezas de la Unidad Educativa Cotacachi?

Tabla 13
Fortalezas
Fortalezas
Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Infraestructura 7 17,1 17,1 17,1
Maquinaria 19 46,3 46,3 63,4
Produccion 4 9,8 9,8 73,2
Calzado 2 4,9 4,9 78,0
Talento humano 8 19,5 19,5 97,6
Experiencia 1 2,4 2,4 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 12
Fortalezas
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Analisis e Interpretacion

Identificar las fortalezas en una organizacién es un proceso importante, para
identificar la situacion actual de la institucion y generar planes de mejoramiento continuo. De
acuerdo a la investigacion realizada, el 46,30% de las personas encuestadas que equivale a 19
personas en primer lugar manifiestan que la fortaleza de la Unidad Educativa Cotacachi es la
magquinaria, en segundo lugar el 19,50% de las personas encuestas que equivale a 8 personas
manifiestan que es el talento humano, en tercer lugar el 17,10% de las personas encuestadas
que equivale a 7 considera que es la infraestructura, en cuarto lugar con el 9,80% personas
encuestadas que equivale a 4 personas considera que es la produccion, en quinto lugar con el
4,90% que equivale a 2 personas manifiesta que es el calzado y en sexto lugar con 2,4% que

equivale a una persona manifiesta que es la experiencia.
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Cotacachi?
Tabla 14
Debilidades
Debilidades
Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Publicidad 4 9,8 9,8 9,8
Promocion 2 49 4,9 14,6
Falta de variedad 4 9,8 9,8 24,4
Vias de acceso 2 4,9 4,9 29,3
Falta de apoyo distrito 15 36,6 36,6 65,9
Materia prima 2 4,9 4,9 70,7
financiamiento 12 29,3 29,3 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 13
Debilidades
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Andlisis e Interpretacion

Identificar aquellos aspectos en los cuales una organizacion tiene falencias, ayuda a

generar estrategias para corregir actividades y procesos, de tal modo que se fortalezca la

gestion de cada una de las areas en la empresa. El 36,60% de las personas encuestadas que

equivale a 15 consideran que en primer lugar la debilidad de la Unidad Educativa Cotacachi

es la falta de apoyo por parte del distrito, en segundo lugar con 29,30% que equivale a 12

personas considera que es el financiamiento, en tercer lugar con un empate de 9,80% cada

uno que equivale a 8 personas considera que es la publicidad y la falta de variedad en los

productos y en cuarto lugar con un empate de 4,90% cada uno que equivale a 6 personas

considera que es la promocidn, las vias de accesos y la materia prima.
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14. Cuales considera usted que son las oportunidades de la Unidad Educativa

Cotacachi?
Tabla 15
Oportunidades
Debilidades
Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Productos 18 43,9 439 43,9
Ubicacion 4 9,8 9,8 53,7
Instituto superior 7 17,1 17,1 70,7
Docentes 10 244 244 95,1
Ferias 2 49 49 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 14
Oportunidades
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Analisis e Interpretacion

De acuerdo con el estudio realizado, el 43,90% de las personas encuestadas que
equivale a 18 personas considera que en primer lugar la oportunidad de la Unidad Educativa
Cotacachi son los productos, en segundo lugar con 24,40% que equivale a 10 personas
consideran que son los docentes, en tercer lugar con 17,10% que equivale a 7 personas
considera que es el nuevo instituto superior, en cuarto lugar con 9,80 que equivale a 4
personas considera que es la ubicacion y en quinto lugar con 4,90 que equivale a 2 personas
considera que son las ferias que se realizan en la Unidad. Estas oportunidades identificadas,
ayudaran en la construccion de estrategias que apoyen los procesos de posicionamiento de las

empresas aprovechando las fortalezas detectadas.
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15. Cuales considera usted que son las amenazas de la Unidad Educativa

Cotacachi?
Tabla 16
Amenazas
Amenazas
Validos Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje acumulado
valido
Eliminacion de la planta 7 17,1 17,1 17,1
Falta de comunicacién 4 9,8 9,8 26,8
Ingreso de la carretera 10 244 24,4 51,2
Competencia 11 26,8 26,8 78,0
Distrito 7 17,1 17,1 95,1
No existe MP 1 2,4 2,4 97,6
Falta de MO 1 2,4 2,4 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 15
Amenazas
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Andlisis e Interpretacion

Toda institucion esta sujeta a posibles amenazas que pueden influir negativamente en

sus procesos y operaciones. De acuerdo a la investigacion realizada en la Unidad Educativa

Cotacachi, el 26,80% de las personas encuestadas que equivale a 11 personas considera que

en primer lugar la amenaza de la Unidad Educativa Cotacachi es la competencia, en segundo

lugar con el 24,40% que equivale a 10 personas considera que es el ingreso de la carretera, en

tercer lugar con un empate de 17,10% y cada uno equivale a 7 personas total 14 personas

consideran que es la eliminacién de la planta y el distrito, en cuarto lugar con el 9,8% que

equivale a 4 personas considera que es la falta de comunicacién y en quinto lugar con el 2,4

existiendo un empate y cada un equivale a 1 persona en total 2 personas considera que es la

falta de mano de obra y falta de materia prima.
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Cargo
Tabla 17
Cargo
Cargo
Validos Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Docente 33 80,5 80,5 80,5
Administrativo 2 4,9 4,9 85,4
Personal de ventas 2 4,9 4,9 90,2
Planta de produccion 3 7,3 7,3 97,6
Bodega 1 2,4 2,4 100,0
Total 41 100,0 100,0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 16
Cargo

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Anélisis e interpretacion

De acuerdo al estudio realizado, donde se investigé el cargo al que pertenece cada uno

de los colaboradores de la Unidad Educativa Cotacachi, se pudo encontrar que el 80,50% de

las personas investigadas corresponde a 33 personas los cuales son docentes, el 7,30%

equivale a 3 personas las cuales son de la planta de produccion, el 4,90% equivale a 2

personas las cuales son administrativas, el 4,90% equivale a 2 personas las cuales son el

personal de ventas y el 2,40% que equivale a 1 persona la cual corresponde a bodega,

teniendo un total de 41 personas encuestas las cuales pertenecen y trabajan en la Unidad

Educativa Cotacachi.
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1.6. Analisis interno

La Unidad Educativa Cotacachi tiene como objetivo formar bachilleres técnicos en la
industria del cuero los cuales estén altamente capacitados para poder desemperfiarse en el
mundo laboral con disefios, calzados, confecciones y marroquineria. También cuenta con
maquinaria, infraestructura y equipamiento necesario para la especializacion en la industria

del cuero, siendo esta una fortaleza para el alto desarrollo de las competencias laborales.

La institucidn se preocupa en capacitar y perfeccionar el talento humano de quienes la
conforman desarrollando proyectos y emprendimientos rentables los cuales permitan crear
recursos para un auto sostenimiento, se pueda mejorar las instalaciones y adquirir materia

prima para trabajar.

Para alcanzar un trabajo eficiente se requiere de disciplina y responsabilidad, su
principal activo es el cuerpo de docentes, estudiantes y trabajadores que se encuentran
introducidos en la produccién, sin su aporte no se podria alcanzar la calidad, volumen y

oportunidad que necesitan los productos en el mercado.

El personal que labora en la institucion cuenta con valores como:

e Puntualidad

e Honradez

e Colaboracion

e Respeto mutuo
e Superacion

e Creatividad

e Trabajo en equipo
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1.6.1. Misién

Formar, integralmente seres competentes en los niveles de Educacion: Basica y
Bachillerato Técnico, aplicando la pedagogia critica, desarrollando desempefios auténticos y
competencia laborales, en un ambiente favorable con habitos de disciplina, consientes,
participativos y responsables para que contribuyan al progreso social, cientifico y tecnoldgico

del pais.

1.6.2. Vision

En el 2018 seremos una “UNIDAD EDUCATIVA” con prestigio regional y nacional,
apegados a las normas de calidad que brindard una educacion de excelencia, basada en
valores; con una relacion permanente y activa con la Comunidad; desarrollando una gestién
administrativa por procesos y una gestion pedagogica enfocada en el desarrollo de destrezas
con criterios de desempefio en los estudiantes; con personal docente altamente calificado que
apliguen estrategias metodoldgicas innovadoras, para formar personas de pensamiento l6gico

y critico, con mentalidad emprendedora y sélidas bases para estudios superiores.

1.6.3. Valores Institucionales

e El espiritu democrético

e Libertad de pensamiento

e Fortalecer la actividad privada y el emprendimiento

e Estimular la capacidad creativa y prospectiva

e Vivencia de valores, respeto, honradez, responsabilidad, lealtad, justicia.
e Cultivo de valores éticos para una sociedad participativa

e Respeto al medio ambiente Servicio a la comunidad
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1.6.4. Organigrama

El organigrama actual que se encuentra implantado en la Unidad Educativa Cotacachi,

estd estructurado de acuerdo a las necesidades y capacidades de la Institucion como se

muestra a continuacion:

Figura 17
Organigrama
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ENSAMBLADO Y PREFABRICADO
COSTURA
ESTUDIANTES

Fuente: Reglamento interno de la planta de produccion
Elaborado por: Unidad Educativa Cotacachi
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1.6.5. Cartera de productos

e Calzado de dama

e Calzado de caballero

e Calzado de nifios y nifias
e Calzado industrial

e Marroquineria

e Billeteras

e Cinturones

e Porta documentos

e Chaquetas

e Chalecos

e Confecciones

1.6.6. Sector en el que opera

La Unidad Educativa Cotacachi se encuentra ubicada en la ciudad de Cotacachi
provincia de Imbabura, siendo la Gnica Institucion dentro del cantdn que se dedica a ensefiar
las diferentes técnicas para desarrollar productos elaborados en cuero y al mismo tiempo
pone a la venta sus productos en un local dentro de la misma ciudad, dando asi a conocer a la

poblacion Cotacachefia.

Para tener mas conocimiento, se realizd una entrevista al Rector de la Unidad
Educativa quien supo decir que su giro de negocio se encuentra en el sector productivo y

educativo, es decir, se dedica a la produccidn de la linea de productos elaborados Gnicamente
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en cuero y a la formacion de estudiantes con conocimientos en cuero, esto permitira

promover un desarrollo econémico, social, fuentes de trabajo y formacion de bachilleres.

El factor econdmico que tiene actualmente esta afectando de manera directa a la
Institucion y a los productos que desarrolla, esto ha dado paso a que los productos ya no se

encuentren en la mente de los consumidores como lo era anteriormente.

Actualmente se dirigen a clientes del propio sector en el que se encuentra operando,
ya que el cantdén Cotacachi es conocido por la talabarteria. Al mismo tiempo, la Institucion
busca formar bachilleres especializados en dicha rama e indicar y dar a conocer productos de

excelente calidad y duraderos.

1.6.7. Ambito geogréfico

A continuacion se muestra donde se encuentra ubicada la Unidad Educativa

Cotacachi:

Figura 18

Mapa Geogréafico UEC

Fuente: Google Maps
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

En las siguientes imagenes se muestra la ubicacion del almacén de la Unidad

Educativa Cotacachi donde se realiza la venta de los productos.
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Figura 19
Ubicacion del local de la UEC
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Fuente: Google Maps
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Figura 20
Ubicacion del local de la UEC
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Fuente: Google Maps
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

1.7. Analisis externo

En el presente punto se tratardn diferentes temas, como son el macro entorno de la
entidad y el micro entorno. Cada uno de estos analizaré en los diferentes actores que influye

la entidad y de qué manera operan los mismos.



67

1.7.1. Macro entorno

1. Factor politico

El gobierno actual maneja diferentes politicas que se establecen de acuerdo a
instituciones o entidades, estos son estables ya que protege y defiende los campos
econdémicos y politicos. Cabe mencionar que uno de los cambios que se ha implementado es
el Plan del Buen Vivir el cual esta direccionado en el cambio de la Matriz Productiva que
promueve la mano de obra calificada, la competitividad, la alta capacidad de produccién

entre otros.

En este sentido en el canton Cotacachi el encargado de proporcionar un
financiamiento estable a la Unidad Educativa es el Distrito (Estado) ya que es una institucion
financiada por el mismo, el cual por medio de leyes y reglas establecidas se encuentra en toda

la obligacion de entregar la ayuda econdmica.

En el ambito de la educacion, este es el principal eje para el desarrollo del talento
humano, ya que es una mayor prioridad para el estado invertir, de esta manera se forma

estudiantes profesionales y competentes para el desarrollo de cualquier tipo de trabajo.

2. Factor econdmico

El factor econdmico en el presente proyecto es de suma importancia, ya que Si no
existe un financiamiento estable no se pueden desarrollar los diferentes productos y al no

desarrollarse los mismos no se puede seguir rotando el dinero para adquirir materiales.

Por este motivo las diferentes medidas econdmicas que se ejercen en el pais es de

mucha importancia ya que influyen en los diferentes sectores, todo esto no permite que los
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negocios e instituciones crezcan haciendo que las personas interesadas como los clientes no

cuenten con el dinero suficiente para adquirir productos.

La Unidad Educativa Cotacachi no puede solventar sus gastos y adquirir materia
prima ya que no cuenta con el financiamiento que esta destinado por parte del Distrito, por
ende la Unidad Educativa no produce y esto hace que las personas se interesen por los
productos de la competencia y los adquieran ocasionando al mismo tiempo el olvido de los

productos y de la marca que ofrece la Unidad.

3. Factor tecnologico

Hoy en dia el factor tecnoldgico es el mas importante e indispensable ya que permite
desarrollar con mayor rapidez en grandes cantidades y con un mejor acabado los productos

permitiendo asi generar un valor agregado.

La Unidad Educativa Cotacachi cuenta con maquinaria la cual es apta para el
desarrollo de los diferentes productos, considera que es de suma importancia e indispensable
contar con ellas asi permite realizar la produccion y al mismo tiempo favorece a la Unidad en

ventas y aprendizaje en los estudios.

4. Factor social

Nuestro pais esta caracterizado por la cultura y las artesanias que tiene cada regién
dentro de ellas. El cantén Cotacachi es conocido por sus artesanias elaboradas en cuero. El
canton ofrece diferentes productos en diferentes locales, por ende existe variacion de precios
y también otros tipos de materiales, entre ellos cuerina, lana y tela. Esto despierta gusto o

preferencia por parte de las personas que lo adquieren.
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La Unidad Educativa Cotacachi cuenta con amplia estructura y mejorada, esto ha
permitido que los trabajadores de la Unidad desarrollen su trabajo de mejor manera y se
pueda desarrollar libremente por el espacio. De tal manera, la Unidad Educativa brinda
empleo a 41 personas, entre ellos se encuentra personal docente y administrativo, siendo

personal fijo el cual recibe todos los beneficios de ley mes a mes.

1.7.2 Analisis interno

1. Clientes

Los locales que tiene la Unidad Educativa cuenta con variedad de productos, pero a
causa de no poder contar con materia prima para seguir desarrollando productos las ventas
han bajado, por ende se ha cerrado un local y se ha perdido clientes. La Unidad no cuenta con

clientes fidelizados en cuanto a los productos y a la marca.

El verdadero inconveniente es que por la situacion econdmica actual, la cartera de
clientes ha disminuido, dando como resultado un déficit en las ventas de la Institucion, siendo
dificil de este modo sostener los gastos que actualmente se generan. Al mismo tiempo, la
Unidad Educativa Cotacachi no cuenta con apoyo por parte del distrito, esto hace que no
cuente con recursos econdémicos, lo cual no permite que se desarrolle y trabaje con nuevos

proyectos.

2. Proveedores

Se realizan los pedidos de cuero a los respectivos proveedores provenientes de la
ciudad de Ambato, los cuales aportan con materia prima de calidad y 100% del material
requerido. Hoy en dia la produccion es baja por ende se realiza pedidos bajos de acuerdo a las

entregas que se tenga que realizar y con un aporte econémico propio por parte de la Unidad.
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3. Competencia

Los productos elaborados por la Unidad Educativa Cotacachi tienen una competencia
muy alta. A continuacion se detallan los respectivos nombres de loa locales los cuales venden

este tipo de productos.

Tabla 18
Competencia

Competencia

Sandoval
1000TON
Feria artesanal
Puro cuero
CotaCuero
Versa
Saavedra
Buffalos

Fuente: Calle principal 10 de Agosto — Locales més visitados
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Con los locales mencionados anteriormente, se puede saber que los productos tienen
una fuerte competencia y falta de posicionamiento, para ellos se estableceran estrategias de

promocidn y comunicacion hacia los turistas con el fin de incrementar el posicionamiento.

4. Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

En el siguiente gréfico se ilustra el modelo del analisis de las Cinco Fuerzas de Porter,
el mismo que es utilizado por la mayoria de empresas como un instrumento que les sirve para
poder elaborar diferentes estrategias ya que la competencia entre empresas es muy grande y

varia. Con esto se puede maximizar los recursos y superar la competencia.
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Figura 21
Cinco fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos
]
Poder de negociacionde |« ) Ruvalidad entre empresas 4. | Poder de negociacion de

Fuente: Libro, Las 5 Fuerzas de Porter ~ Clave para el Exito de la Empresa
Elaborado por: Michelle Estefania Andramunio Morales

Fuente: Libro, Las 5 Fuerzas de Porter

e Amenaza de nuevos competidores

El ingreso al mercado para nuevos participantes con capacidades e ideas innovadoras
depende de las barreras de entrada que tiene ya sean faciles o no para ellos. Frecuentemente,
un nuevo competidor no logra ingresar al mercado si las barreras son altas ya que siempre se
espera una fuerte reaccion competitiva por parte de las empresas que ya Se encuentran
operando en el mercado. Para que la Unidad Educativa ingrese en el mercado con su linea de
productos y sea mas conocido debe desarrollar estrategias hacia sus competidores para que

las barreras no sean altas.
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¢ Rivalidad entre empresas competidoras

Los locales que se encuentran en el mercado, la mayoria lleva afios posicionada en el
mismo ya que para una nueva entidad ingresar sera dificil. Estos locales se enfrentan
constantemente a una guerra de precios, promociones y sobre todo a la entrada de productos.
La rivalidad que se da entre competidores ocurre debido a que cada uno de los locales desea

mejorar su posicion en el mercado.

e Poder de negociacion de proveedores

Los diferentes proveedores se encuentran bien organizados, cuentan con fuertes
recursos y también imponen su condicion de precio y el tamafio del pedido. La materia prima
que ellos proporcionan para la elaboracion de los productos en la Unidad Educativa es

necesaria y de gran importancia ya que materiales de calidad no se puede adquirir facilmente.

e Poder de negociacion de los clientes

Los clientes pueden conseguir otros productos que pueden tener los mismos modelos
pero de diferente calidad, es decir pueden adquirir un producto sustituto con material de
cuerina a un bajo costo. Esto hace que los clientes sean mas exigentes e incluso que en los
productos de calidad, en este caso, productos 100% cuero se dé una reduccion de precios para

poder adquirirlos.

e Amenaza de productos sustitutos

Los locales crean nuevos productos ya que diariamente se encuentran indagando en

las nuevas modas y esto hace que se encuentren innovando para satisfacer a los clientes.
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Algunos locales tienen productos hecho de cuerina y poseen un precio mas bajo, esto hace

que los gastos en materiales para los locales disminuya y obtengan mas rentabilidad.

5. Cadena de valor

La cadena de valor es un analisis que se realiza a la actividad empresarial por el cual
una empresa buscar identificar ventajas competitivas en diferentes actividades que sean
generadoras de valor. Para conseguir una ventaja competitiva la empresa debe conseguir
desarrollar actividades de una manera menos costosa y completamente diferente a la de sus

competidores.

Figura 22
Cadena de Valor

Infraestructura de la empresa
Gestion de Recursos Humanos

Actividades |
de apoyo Desarrollo tecnologico

Aprovisionamiento

Logistica |Operaciones| Logistica | Marketing

interna externa yventas | Servicios

Actividades primarias
ETa00rat0 por. MICHENE Esterania Anaramumio Morates
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% Actividades primarias

Las actividades primarias estan relacionadas con el desarrollo del producto, la

logistica, la produccion, la comercializacion y también los servicios post venta.

o Logistica Interna

La Unidad Educativa Cotacachi gestiona y administra la materia prima que recibe y la
cual debe almacenar en bodega todo lo necesario para la creacion de los productos. La
persona encargada, en este caso el personal de bodega y jefe de taller ya que ellos son los
encargados de recibir materiales, al mismo tiempo se debe Ilevar un registro en el cual conste
y se detalle todo lo que se realice y de la misma manera todo el material que se tiene
disponible. La materia prima almacenada serd distribuida para el desarrollo de las diferentes

lineas de productos.

e Operaciones

Las operaciones toman las materias primas desde la logistica de entrada y crea el
producto. La Unidad Educativa cuenta con maquinaria suficiente para desarrollar los
productos y al mismo tiempo cuenta con todo el empaque necesario. Con los diferentes
empaques y con el desarrollo de productos personalizados se crea el valor agregado que se
ofrece al cliente. La entidad es eficiente con las operaciones que realiza, de esta manera tratan

de ahorra costos extras.

. Logistica externa

Cada producto terminado se encuentra en una seccion, asi al momento de salir de

produccion los productos ya se encuentran separados y ordenados, a continuacion son
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trasladados a bodega para realizar el inventario correspondiente y de esta manera poder

enviar al almacén con sus respectivos codigos y precios ya establecidos.

e Marketing y ventas

La Unidad educativa no hace uso del Marketing, debido a que se necesita de
presupuesto para realizar publicidad y poder proporcionar sus productos, esto es una parte
fundamental de las ventas. En esta parte, es necesario realizar publicidad, ya que con esto se
da a conocer los productos y de esta manera los clientes potenciales podrian adquirir los

productos y fidelizarse a ellos una vez ya conocidos.

° Servicio

En el departamento de produccion las personas que operan en ella se encuentran
pendientes de los productos que se elaboran, de qué manera lo hacen y como son sus
acabados para cumplir con la satisfaccion de los clientes y que no exista ningun tipo de
devoluciones. Si los clientes se encuentran satisfechos se da la oportunidad de mantener
contacto directo con las personas de produccion para que puedan solicitar disefios
personalizados. De la misma manera, el personal que opera en la linea de ventas, en este caso
en el almaceén, tiene como regla brindar un servicio post venta, es decir, se solicita al cliente
todos sus datos para estar en contacto con €l y asi poder ofrecerle nuevos modelos de
productos y también invitar a eventos como se suele desarrollar una pasarela de modas donde

se indica todos los productos y se pueda realizar su compra.
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% Actividades de apoyo

e Infraestructura de la empresa

La Unidad Educativa Cotacachi cuenta con departamentos como son el financiero,
produccion y comercializacién los cuales estan distribuidos en la primera planta. Dentrodel
area de produccion se encuentra el taller donde se realiza la fabricacion de los productos que
posteriormente son almacenados en la bodega del mismo administrada por el personal de
ventas. En la planta superior se encuentra la oficina principal; la cual se encuentra constituida

por las maximas autoridades el Rector y Vicerrector académico.

e Gestion de Recursos Humanos

La actividad que implica esta gestion es la busqueda y contratacion de personal
capacitado en cada una de las areas, el cual debe cumplir con determinadas caracteristicas
que solicita la Unidad Educativa Cotacachi. Cabe mencionar que la entidad se preocupa por
la imagen y sobre todo por la educacion que ellos brindan, es por tal motivo que de preocupa
en contratar personal de calidad y al mismo tiempo quienes desarrollen actividades de

enriquecimiento para la misma.

e Desarrollo tecnologico

La tecnologia es necesaria y de mucha importancia para proceder a la fabricacién de
los productos. El area de produccién cuenta con maquinaria suficiente para desarrollar este
proceso, sin embargo se necesita adquirir maquinaria actual ya que la que se esta manejando
es de hace dieciocho afios atras. Cabe recalcar que con las maquinas no se ha tenido ningin

tipo de problema pero como productores se deben utilizar maquinaria actualizada.
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e Aprovisionamiento

La Unidad Educativa adquiere la materia prima necesaria para la produccion a los
proveedores gue se encuentran en la ciudad de Ambato, con los cuales se realiz6 un analisis
de oferta y negociaciéon. La materia prima entra en el area de produccion y sale como un
producto terminado listo para su venta. Del mismo modo se realiza un seguimiento y
vigilancia del material y productos. Al realizar este tipo de aprovisi