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RESUMEN

La empresa es una entidad que ayuda a generar recursos econémicos y satisfacer las necesidades
y deseos de las personas. Esta es la razén principal por la que se cred la empresa Tejidos y

artesanias Atahualpa, dedicada a la elaboracion y comercializacion de diferentes productos




artesanales y prendas de vestir, la linea de productos que presenta es amplia esto ayuda a que la

empresa sea aceptada.

De esta manera se ha utilizado dos herramientas fundamentales, la matriz FODA y la matriz RMG
para analizar la situacion actual en la que se encuentra la empresa, identificando las oportunidades
y fortalezas que ayudaran al desarrollo de esta, contrarrestando las debilidades y afrontando las

amenazas estratégicamente.

La matriz RMG brinda una guia para solucionar los diferentes problemas existentes dentro y fuera
de la empresa, con la finalidad de obtener una ventaja competitiva y con ello un incremento de la

rentabilidad.

Las estrategias de ventas que se desarrollaron son poco comunes, generalmente se utilizan en
grandes empresas; mientras que en las pymes solo tienden a utilizar estrategias de marketing mix,

al aplicar este tipo de estrategias de ventas en las pymes generara gran impacto en el mercado.

Los resultados muestran que la empresa tejidos y artesanias Atahualpa se encuentra en una
situacion aceptable, pero para mejorar y salir de su zona de confort, debe utilizar diferentes

herramientas estratégicas para crecer en el mercado y percibir utilidades.
Palabras claves: Estrategia, Mercado, Rentabilidad, linea de productos, ventas.
ABSTRACT

The company is an entity that helps generate economic resources and meet the needs and desires
of people. This one is the principal reason by which the company was created Fabrics and crafts
Atahualpa, dedicated to the production and commercialization of different handcrafted products and

cloths, the product line that it presents is broad this helps the company to be accepted.

In this way, two fundamental tools have been used, the FODA matrix and the RMG matrix to
analyze the current situation in which the company is located, identifying the opportunities and
strengths that will help the development of the same, countering the weaknesses and facing threats

strategically.

The RMG matrix provides a guide to solve the various existing problems inside and outside the
company, with the purpose of obtaining a competitive advantage with this an increase in

profitability.

The sales strategies that were developed are rare, usually used in large companies; while only
PYMES tend to use marketing mix strategies, to apply this type of sales strategies in PYMES it will

generate great impact on the market.



The results show that the Fabrics Company and crafts Atahualpa is an acceptable situation, but, to
improve and get out of your comfort zone, you must use different strategic tools to grow in the

marketplace and perceived utilities.

Keywords: Strategy, market, sales, profitability, product line.

INTRODUCCION

La empresa es una unidad formada por personas con objetivos comunes que trabajan para obtener
un beneficio de la misma, ciertas empresas son susceptibles de cambio y mejora constante,
utilizando diferentes métodos y técnicas para lograr ser reconocidas. Segun (Garcia & Castillo,
2007) manifiesta que la empresa es una organizacién de recursos humanos, materiales y

financieros que ofrecen productos y/o servicios.

En este punto es donde la empresa debe tener en cuenta que todas las personas, especialmente
los grupos que desarrollan una actividad comercial y mantienen un protagonismo debido a que se
debe persuadir y motivar al cliente a comprar el producto e incrementar la rentabilidad. El cliente
constituye el elemento fundamental por y para el cual se crean productos en las empresas.
(Bastos, 2006)

Dentro de cada una de las empresas u organizaciones existen departamentos que desarrollan
diferentes actividades para alcanzar los objetivos planteados, el departamento de marketing es uno
de ellos, que permite generar rentabilidad mediante la satisfaccion de necesidades y deseos de los

clientes. ¢ Pero que es el marketing?

(Kotler & Lane, 2006) Manifiestan que: marketing es una funcién organizacional y un conjunto de
procesos para generar, comunicar y generar valor a los consumidores. Del mismo modo (Kotler &
Armstrong, 2012) afirman que es un proceso mediante el cual las compafiias crean valor para sus
clientes y establecen relaciones sélidas. Es asi como el marketing aporta a las empresas ademas

de realizar un andlisis interno y externo.

La empresa necesita desarrollar y aplicar diferentes estrategias para generar utilidades y una
buena rentabilidad, de esta manera. Segun (Mintzberg, Quinn, & Voyer, 1997) destaca que una
estrategia es el patron de una serie de acciones que ocurren en el tiempo. Ademas (Hax & Majluf,
2004) sefialan que las estrategias son un modo de dar explicitamente forma a las metas y los

objetivos.



Las ventas son actividades complejas dentro de la empresa por la actitud y comportamiento del
consumidor mantiene un nivel de complejidad segin (Llamas, 2004) argumenta que vender es la
ciencia de interpretar caracteristicas del producto o servicio, en términos de satisfaccion del

consumidor basado en las politicas comerciales del mercado.

Segun (Armstrong, Kotler, Merino, Pintado, & Juan, 2011) un mercado es un conjunto de
compradores reales y potenciales de un producto. También (Rivera & Garcillan, 2007) mencionan
que: el mercado es el conjunto de compradores que necesitan el producto/servicio ofertados por la

empresa. Entonces el mercado sin duda alguna es primordial para el desarrollo de las empresas.

Tanto el mercado como la empresa necesita ser administrado, entonces (Finch, Freeman, &
Gilbert, 1996) sefala que la administracion es un proceso de planificacién, organizacion, direccion
y control del trabajo de los miembros de la organizacién. Ademas (Robbins, 2005) menciona que
es la coordinacion de las actividades de trabajo de modo que se realicen de manera eficiente y

eficaz.

En la actualidad, en el mundo administrativo se ha visto una constante lucha por lograr sobrevivir
en un mercado cada vez mas competitivo y cambiante. Es por esta razén que la administracion, el
marketing y las ventas juegan un papel fundamental para alcanzar las metas planteadas y
ponernos delante de la competencia consiguiendo asi fidelizar a nuevos clientes, posicionarnos en

el mercado y como objetivo principal incrementar la rentabilidad en el punto de venta.

Para la realizacibn de este estudio se utilizé el método inductivo, es aplicado al iniciar la
investigacién porque se basa en hechos de lo particular a afirmaciones de caracter general. (Ruiz ,
2007). El método cuantitativo se aplicé al momento que se realiz6 la proyeccion ya que son

susceptibles de medirse en términos de nimeros. (Bear, 2008)

DESARROLLO METODOLOGICO

la cultura en cualquier parte del mundo es considerada como un conjunto de practicas sociales que
se han ido desarrollando de generacion en generacion, cada pueblo es diferente. Seguin (Jaramillo,
2004), la nocién de cultura incluye las creencias de los diferentes grupos sociales, sus valores y
costumbres, sus tradiciones, lenguaje, educacién, entre otros.

Otavalo es una ciudad artesanal, estd ubicada en la provincia de Imbabura Ecuador, la cual ha sido
declarada como Capital intercultural de Ecuador. Dentro de esta ciudad habitan indigenas
otavalefios que tienen una habilidad en el area textil, heredados por sus antepasados, ademas sus

tejidos y artesanias representan el magico mundo de la Pacha mama (Madre tierra).



Para (Nugue & Callias, 2009) menciona que la artesania es un conjunto de técnicas tradicionales y
manuales que tienen un valor de patrimonio cultural. Entonces la artesania es conocida como la

habilidad cultural donde cada pieza utilizada representa la diversidad de cada pueblo.

El Gerente Luis Alfonso Conejo desde su infancia vivié en la ciudad de Otavalo, decidi6 crear la
empresa con el nombre de Tejidos y Artesanias Atahualpa, en la Provincia de Cafar, con la Gnica
razon de proporcionar a las personas, estilos de vestir diferentes, innovadores y de buena calidad,

por tal motivo presenta una amplia linea de productos.

La linea forma parte de la gama y esta integrada por un conjunto de articulos que comparten un
determinado concepto o son complementarios en el uso. La gama esta formada por productos que
pertenecen al mismo ambito profesional y se comercializa bajo una promesa, tecnologia o un tipo
de canal. (Rodriguez, 2006)

Amplitud es el nimero de lineas que integra la cartera de producto, la profundidad son las
referencias modelos, tamafios y variantes que se ofrece. (Parrefio & Ruiz, 2012). Longitud de
gama se refiere al total de articulos que aparecen en la linea. La consistencia es el grado de

relacion que guarda las distintas lineas. (Rodriguez, 2006)

La empresa presenta las siguientes lineas de productos entre ellas prendas de vestir como:
chompas de lana, blusas bordadas a mano, ponchos, y camisas. En bisuteria se puede encontrar:
aretes, manillas, mullos checa, piercing, entre otros. Existen varios modelos de gorros, de lana,

deportivos, gorros para nifios y nifias. Como se muestra en la Figura 1.
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Figura 1: Mix de productos de la empresa artesanias y tejidos Atahualpa

La variedad de productos que comercializa la empresa ha ayudado a generar ingresos, pero estos
no estan dentro de sus expectativas. Por tal motivo realizaremos un andlisis de ventas, para
conocer su evolucién en el mercado y su situacion actual.

La empresa dentro de su ciclo de vida mantiene un desarrollo en relacién al mercado y no presenta

deterioro en las ventas, como se puede observar en la tabla 1.

Tabla 1: ciclo de ventas

Ciclo de ventas de la empresa Tejidos y Artesanias
Atahualpa

2020 £30 000 00
2010 32000000
2000 $10000.00

1890 $0 (¢

Dentro de su ciclo de vida las ventas en los cuatro primeros afios se han mantenido, sin variacion
alguna. A partir del quinto afio se observa un crecimiento del 1 %.

El comportamiento del mercado es cambiante debido a que existen diferentes factores que impiden
la venta continua del producto, por tal motivo varian las ventas de un mes a otro, ademas en el

mercado donde se desarrolla la empresa existen mas demanda que oferta.

Estas ventas pueden ser afectadas por diferentes factores ya sean internos o externos, y para
descubrir aquel factor se ha implementado una matriz RMG, para eso se debe tener en cuenta una

pequefia conceptualizacion de dicha herramienta.

Garcia,A.(2011) menciona que la Matriz RMG, de origen espafiol, es quizas, una de las mas
recientes herramientas de andlisis estratégico. Por lo tanto, esta matriz ayudara a obtener una
ventaja competitiva si la estudiamos mejor. Las variables que se utlizan para realizar la

implementacion de la matriz RMG se detalla a continuacion:



Tabla 2: Variables de la Matriz RMG

Caracteristica principal

es la ausencia total de un plan de marketing pues
actla de espaldas al mercado.

Se caracteriza por una posicion negativa dado que
arrastra el lastre de una imagen deteriorada en el
mercado, sin llevar a cabo ninguna acci6on para
mejorarla.

Detecta las posibles mejoras en su plan de marketing,
para evitar todo impedimento para alcanzar la
excelencia del mercado.

la imagen de la compafiia es muy buena, pero hay que
saber mantener en esa posicion privilegiada y no
permitir que comience su declive adquiriendo
mentalidad de grandeza.

Partes de la matriz Puntuaciéon
RMG

Barranco 1
Pared 2
valle 3
Cumbre 4
Excelencia 5

Esta posicionada, tienen un buen plan de marketing y
la imagen de la compaiiia es excelente.

Fuente (Garcia A. , 2011)

Cada variable contiene diferente puntuacién y con la ayuda de un cuestionario dirigido al gerente

de la empresa se obtuvo lo siguiente.

Tejidos y Artesanias Atahualpa esta posicionada en la variable de la matriz denominada valle
donde el eje vertical es de 3 puntos, que da a comprender que tiene buen posicionamiento en el
mercado. En cuanto al eje horizontal la empresa no tiene una solidez aceptable la cual indica que

la organizacion no posee un plan de marketing mucho menos una gestion de ventas. La posicion

de la empresa se observa en la siguiente figura.

Figura 2: Matriz RMG de la empresa
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Fuente: empresa tejidos y artesanias a www.matrizrmg


http://www.matrizrmg/

La empresa no se ubica en niveles superiores debido a que no aplica ninguna estrategia de ventas

para lograr una comunicacion externa eficaz, es decir no desarrollan promociones ni publicidad en

el punto de venta. Se presenta los resultados en la siguiente tabla

Tabla 3: Resultado de la matriz RMG

Matriz RMG

preguntas relevantes Resultados

¢Considera que su empresa es siconsideran que son innovadoras al igual que la
innovadora? competencia

¢EXxiste comunicacién interna en su

empresa?

Consideran que es muy importante y la
comunicacibn que la empresa desarrolla es
empirica, pero es agil a la hora de tomar decisiones
y alguna resolucion de conflictos.

;Realiza su
externa?

empresa comunicacioén

La empresa en su mayoria no realiza promociones
ni publicidad, ya que consideran que la fidelidad y la
situacién del negocio en un punto estratégico es la
mayor publicidad que pueden hacer.

¢Como describiria su presencia en las
redes sociales?

La empresa solo posee Facebook y no la actualiza
frecuentemente solo lo hace de vez en cuando y
tiene poco seguidores

;Conoce la motivacién, volumen,
frecuencia de compras de sus clientes?

Manifestaron que poseen la informacion justa y
necesaria de sus clientes, ya que el mercado donde
se desenvuelven es pequefio.

¢Los precios de sus productos son?

son de acuerdo al costo de produccion

¢Posee su empresa una red de ventas
muy profesional?

La empresa no posee una red de ventas
estructurada sino mas bien con el personal de
ventas que tiene manifestaron que estan comodos y
el desenvolvimiento de ellos es profesional.

¢Su empresa lleva a cabo estrategias de
fidelizacion?

La empresa no aplica estrategias de fidelizacion

¢Considera que su empresa y/o marca
esté bien posicionada en el mercado?

manifestaron que su empresa si esta posicionado,
pero solo en el sector que desarrollan su actividad.

Fuente: Tejidos y artesanias Atahualpa- www.matrizrmg.com

La (tabla 3) detalla las preguntas y resultados relevantes que se obtuvo en la aplicacion de la
matriz RMG. El error que casi todas las empresas pequefias y medianas tienen, es el de realizar el

diagnostico de su negocio con tan solo una herramienta estratégica.

La empresa debe identificar cudles son los factores internos y externos que ayudan en el
desarrollo de la misma, o perjudican su crecimiento, para ello es necesario realizar una matriz
FODA.

Segun Zabala, H.(2005) define a la matriz FODA como el conjunto de fortalezas y oportunidades,

debilidades y amenazas que al clasificarse u ordenarse genera un conjunto de estrategias. Dentro


http://www.matrizrmg.com/

del mismo contexto (Martinez & Milla, 2012) sefiala que el analisis DAFO resume los aspectos

clave de un andlisis del entorno de una actividad empresarial y de la capacidad estratégica de una

organizacion.

Fred,D (2003) menciona que la matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas

(FODA) es una herramienta de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear diferentes

aplicaciones estratégicas, para lo mencionamos algunas de ellas:

e La estrategia FO utilizan las fortalezas internas de una empresa para aprovechar las

oportunidades externas.

e La estrategia DO tiene como objetivo mejorar las debilidades internas al aprovechar las

oportunidades externas. Una estrategia DO alternativa seria contratar y capacitar personal

con las habilidades técnica requeridas.

e La estrategia FA usan las fortalezas de una empresa para evitar o reducir el impacto de las

amenazas externas.

e La estrategia DA son tacticas defensivas que tienen como propésito reducir las debilidades

internas y evitar las amenazas externas.

Por tanto, la Matriz FODA es una herramienta primordial para las empresas que mediante los

diagndsticos realizados se puede llegar a una toma de decisiones y elaboracién de estrategias

para que no decaiga frente a la competencia.

Debido a la inexistencia de la matriz FODA dentro de la empresa se procedié a la elaboracion de

esta. Ver tabla 4.

Tabla 4: Matriz FODA

FORTALEZAS PUNTAJE OPORTUNIDADES PUNTAJE
Los productos son elaborados a 10 Los mercados que se 8
manos con material de lana de dedican al tejido y textil estan
borrego, alpaca, etc traidos desde creciendo nacional e
Otavalo. internacional.
Los productos tienen varias 9 Dentro de los mercados 10
presentaciones para toda clase de internacionales existen una
personas desde bebes hasta adultos gran aceptacion por parte de
mayores. los extranjeros.
Los productos elaborados cuentan 10 Existen una gran demanda 10
con disefios exclusivos ya que no son en los paises a los que se
hecho en serie y los gréficos que se exporta los tejidos vy
presentan en el producto rescata la artesanias por su
cultura de Otavalo representacion de cualquier

cultura.
TOTAL 29 28
DEBILIDADES PUNTAJE AMENAZAS PUNTAJE




La empresa al momento de vender 7 Los tejidos y artesanias 10
cualquier producto, no poseen un podrian ser imitados vy
packaging sino mas bien lo hacen en vendidos a menores precios.
presentaciones poco agradables es

decir mediante bolsas plasticas.

La empresa no aplica promociones 8 Existen empresas que se 9
para captar y retener clientes. dedican a vender los mismos
productos, pero a precios
bajos.
La empresa no posee una fuerza de 7 En cuanto a la moda puede 9
venta estructurada. ser perjudicial ya que esta en
constante cambio
TOTAL 22 28

La informacion facilitada por la (tabla 4) matriz FODA, muestra que la amenaza principal es la
imitacion de los tejidos que son vendidos a precios inferiores, lo cual hace que la empresa no
perciba utilidades.

Después de realizar la matriz FODA, se desarrollara un analisis en la que se establecen cuatro
cuadrantes de variables donde se consideran los principales elementos de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. Estas variables se exponen mediante un plano cartesiano

en el que se coloca los ejes de la situacién del FODA. Ver Tabla 5.

Tabla 5: Anélisis FODA

ANALISIS F.O.D.A F 129
10 A |28
F D |22
CUADRANTE g CUADRANTE o 28
INTERESANTE IDEAL
6
4
2
[a] fa
-10 -8 -6 -4 -2 2 4 6 8 10
-2
o
-4
-6
CUADRANTE
DIEICIL . CUADRANTE
ATRACTIVO

-10-'A




Los resultados que se obtuvo de tejidos y artesanias Atahualpa se encuentran en el cuadrante
ideal, que significa que la empresa debe salir de su zona de confort y trabajar lo que es la
promocion, descuento y publicidad.

Aplicados estos factores podran emplear diferentes estrategias de promocién y descuentos, es
decir provocar que los clientes actuales compren grandes cantidades de productos y de esta

manera incrementar la rentabilidad.

Tener en cuenta la situacion actual y futura de la empresa es fundamental, es asi, que
necesariamente la organizacion debe realizar una proyeccion.

Con la utilizacion de las herramientas matriz FODA y RMG. Se determina la proyeccion de ventas e
ingresos de la empresa, que ayudara al gerente a planificar y ejecutar los procesos de manera
eficiente, a continuacién, se presenta la proyeccién de ventas de la empresa tejidos y artesanias
Atahualpa. Ver tabla 6.

Tabla 6:proyeccién de ventas

PRONOSTICO DE VENTAS DE LA EMPRESA TEJIDOS Y ARTESANIAS ATAHUALPA

METODO MINIMOS CUADRADOS

ANO VENTAS X X2 XY Pronosticos
2014 $ 23.060,00 3 9 69180 $ 23.066,00
2015 $ 23.900,00 1 1 23900 $24.162,00
2016 $ 25.800,00 -1 1 -25800 $ 25.258,00
2017 $ 26.080,00 -3 9 -78240 $ 26.354,00
2018 -5 $27.450,00
2019 -9 $29.642,00
2020 -11 $30.738,00
Sumatoria $ 98.840,00 -25 20 -10960

Pronostico Funcién Excel $ 27.450,00

La proyeccion de la empresa refleja que las ventas son minimas y que los ingresos no cubren en
su totalidad los gastos presentados, es decir la empresa no mantiene circulante.

Después de aplicar las dos herramientas estratégicas matriz RMG y FODA se realizara propuestas
gue ayudaran a la empresa a captar nuevos clientes, retener a los clientes actuales, ademas

obtener utilidades y conseguir mayor participacion en el mercado.

Las estrategias de venta sin duda alguna nos ayudan a vender mas, se puede aplicar diferentes
estrategias ya sea con una inversién baja que puede ser, mejorar la atencion al cliente hasta una
publicidad en tv, la aplicacién de las estrategias bien definidas incrementara la rentabilidad en el

punto de venta. (Alvarez, 1998)



Para aumentar el volumen de ventas, un punto clave es pensar diferente y realizar el desarrollo de
las estrategias, para ello es necesario contar con la experiencia de un equipo de ventas ya que sin
duda alguna vender es un gran desafio hoy en dia, vender mas depende también de la creatividad

en el disefio de las diferentes estrategias.

A continuacién, se presenta las diferentes estrategias para incrementar la rentabilidad de la

empresa. Ver tabla7.

Tabla 7: Aplicacién estratégica

Domingos con mama

Antecedentes La empresa no aplica estrategias promocionales los fines de
semana.
Objetivo Incrementar la venta de artesanias, mediante promociones

mensuales, para cumplir con los objetivos de venta.

Procedimientos

Disefiar y Colocar un banner 2mx80cm en la entrada, donde se
pueda ver la promocion de las artesanias

Disefiar y Colocar una roll up de 2mx80cm en el terminal de
Cafiar, donde conste la promocion y lugar de venta.

Disefiar y Obsequiar una tarjeta con frases dedicadas a la

mama.

Metodologia

Descuento del 10% en artesanias y accesorios personales.

Analisis de Promocion, descuento, rotacion, stock, volumen de ventas.

Variables

Tacticas Realizar publicidad en base a los banners en la entrada del
local y terminal de Cafar.

Departamentos  Departamento de marketing

implicados

Definir el Se incrementara y estimulard la venta de artesanias que no

resultado del

tienen buena rotacion de stock.

instrumento

Conclusioén La empresa percibird ingresos extras los dias domingos; dichos
dias el flujo de caja es minimo.

Alcance Ciudad de Cafiar y lugares aledafios.

Cuantificacion

Ventas realizadas y listado de clientes

Autorizacion

Gerente




La estrategia domingos con mama se creo con el objetivo de comercializar los productos en stock y
brindar un momento agradable a las madres y hacerlas sentir especiales utilizando tacticas que se
muestran a continuacion. Figura4 —5
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Figura 4: Tarjeta de Domingos con mama

Figura 5: artesanias en stock

Figura 6: artesanias en stock

Tabla 8:Aplicacion estratégica
Aqui me quedo
Antecedentes

La empresa no aplica estrategias de fidelizacion para el cliente.

Objetivo Generar ventas enfocadas en la percepcion y emociones del cliente real y

potencial en el punto de venta para cumplir los objetivos de ventas.




Procedimientos

Utilizar inciensos para un agradable aroma

Antes de que compren la mercaderia, contar la historia de los tejidos por
parte del creador para que sepan de donde procede y como llego a la
tienda.

Elegir prendas que tengan exceso de stock para crear combos y colocarlo a
la vista del cliente

Un empleado debera estar en la puerta principal, vestido con la ropa
autdctona de la tienda y dara la bienvenida

Se colocara musica folclorica baja.

Seran expuestas el modo de elaboracion de las artesanias

Se obsequiaran pequefios regalos para que vuelvan

Metodologia

Descuento del 15% en la compra total mayor a $80.

Analisis de Promocion, descuento, rotacién, stock, volumen de ventas.

Variables

Tacticas Una persona debera estar vestida con la ropa autéctona de Otavalo donde
llame la atencién de las personas con la finalidad de incentivar a la compra
mediante la curiosidad.

Departamentos Departamento de marketing

implicados

Definir el Se incrementara y estimulara la venta en el punto de venta.

resultado del

instrumento

Alcance

Ciudad de Cafiar y lugares aledafios.

Cuantificacion

Ventas realizadas y listado de clientes

Autorizacion

Gerente

Conclusién

Mediante el merchandising la empresa podra vender productos

complementarios que tengan exceso de stock.

La tabla 8 muestra la estrategia Aqui me quedo que tiene como objetivo incrementar la fidelizacién
de los clientes en base a sentimientos y emociones, creando experiencias Unicas e irrepetibles

dentro del punto de venta, con ayuda de las siguientes tacticas. Figura 8 — 9- 10.
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Figura 9: Persona contando la historia del uso de materiales Figura 10: Prenda en stock

CONLUSIONES

Con la aplicacién de la matriz RMG permitirA a la empresa conocer su grado de
competitividad en el mercado, de igual manera la matriz FODA ayudara a obtener un
diagndstico de la situacién actual de la empresa, a través de sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas para la toma de decisiones y el cumplimiento de sus objetivos.

La venta de artesanias en la provincia del Cafiar es poco usual, ya que viene de la
provincia del norte, pero es importante rescatar la cultura indigena Kichwa mediante la
comercializacion de productos innovadores y creativos, expresando la identidad y tradicion
de los pueblos del Ecuador.

La empresa no tiene competencia, pero se detectd que no aplica estrategias de
comunicacién y de consumo, creyendo mantener un liderazgo dentro del mercado, esto
evidencia el poco uso de politicas de comunicacién, generando baja rotacion de sus
artesanias.
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