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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo Elaborar un Plan Estratégico para la
Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas Provincia de Santa Elena, porque
ayuda al mejoramiento de cada una de sus actividades de manera eficiente y eficaz
para el logro de sus objetivos, se tomo en cuenta los tipos de investigacion que
fueron fundamentales para ejecutar el proyecto, el trabajo tesis contiene conceptos
cientificos sobre el plan estratégico, politicas, estrategias, procedimientos, que
orientan y disponen el analisis y hacen factible la elaboracion del plan. El plan
estratégico contd con la participacion activa de los socios, mediante los planes
establecidos se proyectara y se establecerd un ambiente agradable en la asociacion
brindando un excelente servicio al cliente, y adaptarse a los cambios que se dan en
el Canton. En la asociacion, las estrategias de crecimiento, mejoramiento y el
servicio al cliente son parte fundamental para el progreso de la misma, es
elemental la comunicacion efectiva, con una informacion clara, con la finalidad de
evitar errores por parte de los artesanos, la misma que puede ser mediante una
capacitacion continta sobre el manejo adecuado de las artesanias, como llevar a
cabo las estrategias ya que estas contribuyen el bienestar de la asociacion. La
metodologia aplicada en el trabajo fue la observacion, entrevista y encuestas, el
cual ayudo al andlisis e interpretacion de los resultados para identificar los
problemas y necesidades que presenta la asociacion, los desacuerdos grupales, la
desmotivacion son los que impiden lograr un mejor trabajo en equipo y que este
pueda cumplir los objetivos planteados por la asociacion. Por tal motivo la
propuesta planteada permitira ayudar a la asociacion a ser mas competitiva y a la
vez hacerla atractiva para los clientes manteniendo un clima laboral para el
cumplimiento de sus objetivos ya que contaran con una guia para realizar sus
objetivos a futuro en beneficio de la asociacion.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion se centrd en la elaboracion de un Plan
Estratégico para la asociacion de Artesanos Malecén de Salinas, debido a que la
asociacion no cuentan con su vision, mision, filosofia, estrategias, politicas,
valores, esto conlleva a los diferentes conflictos que se generan dentro de ella,
como la incertidumbre al no tener establecidas sus estrategias y objetivos, la poca
organizacion, la ausencia de trabajo en equipo y comunicacién, la falta de

compromiso para establecer estrategias que permitan desarrollar a la asociacion.

Esta investigacion permitié al presidente de la asociacion y artesanos, analizar los
paradigmas en lo que respecta vision, mision, filosofia, objetivos, valores,
estructura y las funciones para adaptarse a los cambios, desarrollo de la
asociacion. Mediante este nuevo proceso llegar a los problemas a través de la
aplicacion del Plan Estratégico, objetivos claros, facilitando la intervencion de
todos los artesanos que pertenecen a la asociacion, puesto que el cumplimiento de

los objetivo se los consigue en conjunto.

El marco contextual de la investigacion presenta el problema, formulacion y
sistematizacion, trazando soluciones en beneficio de la asociacion, objetivos
generales y especificos que tiene la investigacién, justificacion; hipétesis y la

operacionalizacion de las variables, que nos lleva al desarrollo del marco tedrico.

El primer capitulo consta el marco tedrico, criterios y las respetivas citas
bibliogréaficas de libros de diferentes autores y deméas documentos que sirven para
dar mayor argumentacion teorica de los diferentes temas que comprende el plan
estratégico, esto sirvid para establecer la propuesta, ya que se tomo en cuenta las
variables; direccionamiento estratégico; estructura organizacional; analisis
situacional, estrategias. La segunda variable gestion administrativa, que aclara el

manejo de los recursos y las actividades productivas que realiza la asociacion.



El segundo capitulo pertenece a la parte metodoldgica ya que se utilizd varios
tipos de investigacion bibliografica, de campo que consistieron en la recopilacion
de informacion que se realizd mediante el uso de las diferentes técnicas e
instrumentos como de campo, documental en donde se incluye la observacion, la
entrevista las mismas que nos ayudo a recopilar datos importante que nos dieron
un aspecto mas amplio del estudio y los criterios que poseen cada una de las

personas involucradas con el tema.

El tercer capitulo se realizo el instrumento de investigacién donde el instrumento
fue aprobado por las personas expertas en el tema, los mismos que nos dieron a
conocer sus propias recomendaciones y correcciones del trabajo, el cual sirvio
para dar a conocer a las personas que serian encuestadas esta a la vez nos permitio
seguir con las entrevistas a cada uno de los involucrados en el tema como fueron
los artesanos de la asociacion, presidente y a los clientes que adquieren estas
artesanias de la asociacion de artesanos Malecdn de Salinas, lo cual permitié un

mayor fundamento para el siguiente capitulo.

El cuarto capitulo estuvo en el desarrollo de la propuesta donde detalla los
elementos y componentes necesarios para el plan estratégico que sirvié para
ayudar a los artesanos de la asociaciéon Malecén de Salinas, a solucionar sus
diferentes problemas para que asi tengan la oportunidad de laborar normalmente
bajo una misma responsabilidad, politicas, y objetivos que lleva un plan
estratégico y asi mejorar las diferencias que tienen los artesanos dentro de la
asociacion, también consta la matriz FODA, que sirve como un instrumento de
investigacion que permite conocer la situacién actual de la asociacion, sus
necesidades y los problemas que influye en el desarrollo de la misma tales como
la limitada gestion administrativa, la falta de apoyo por parte de las entidades
publicas, desacuerdos grupales, escasa comunicacion, con esto se espera cumplir

con el objetivos de plan estratégico.



MARCO CONTEXTUAL

La incidencia de las estrategias organizacionales mejorara la gestion administrativa de
la Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas — Plan estratégico para la asociacion de

artesanos Malecén de Salinas, Provincia de Santa Elena, Afio 2013.

PROBLEMA DE INVESTIGACION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El Ecuador en todas sus regiones cuenta con una gran variedad de Asociaciones
Artesanales que se encargan de dar a conocer al publico nacional como internacional, la
variedad de artesanias que son elaboradas manualmente y que realzan la imagen del

territorio nacional.

La mayoria de estas asociaciones se forman por compafierismo o afinidad tratando de
apoyarse en ella para lograr el desarrollo de sus asociados. Sin embargo la poca
preparacion 'y desconocimiento en areas administrativas y de como poder llevar la
gestion institucional hace que esta se conviertan en un organismos que se dedican a la
distribucion de sus productos de una manera formal, incurriendo en acciones

administrativas empiricas, que generan desconfianza en sus asociados.

Llegan a tal punto de expender sus productos de manera informal, afectando a sus
demas miembros asociados. En la provincia de Santa Elena se producen artesanias de
diferentes tipos de materiales que se encuentran en el mismo sector, o fuera de la
provincia, esto es de mucha importancia ya que facilita el desarrollo de sus actividades
productivas por contar con la materia prima al alcance de sus manos, segun la Ley de

Artesanos que los regula cada grupo, taller u asociacion deben estar inscritos y



amparados bajo este estatuto legal, que establece los lineamientos a seguir para su
correcta actividad productiva-turistica, de esta manera cada grupo organizado generara
estrategias organizacionales que permitan manejarse ordenadamente en la produccion y

distribucion de sus productos al mercado.

De los tres cantones que producen artesanias por medio de grupos establecidos
legalmente, Salinas es uno de los mas visitados dentro de la provincia por tener
reconocimiento de paraiso turistico internacional, nos enfocamos directamente en la
asociacion de artesanos Malecon de Salinas por los diferentes conflictos que se generan

en la asociacion.

Existe incertidumbre, al no tener establecidas sus estrategias y objetivos, la poca
organizacion, la ausencia de trabajo en equipo y comunicacién, falta de compromiso
para establecer estrategias que permitan desarrollar a la asociacion genera que los
artesanos, estén pocos identificados y se sientan desmotivados y no tengan una

apropiada participacién que permita lograr sus propdsitos.

Por lo que se hizo necesario elaborar un plan estratégico que permitié que la asociacion
tenga las bases necesarias para poder administrarse, consintié en establecer estrategias
organizacionales que logren un desarrollo administrativo en la asociacion, también
ayudo con la identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
con la finalidad de saber aprovechar cada situacion en post del beneficio de la

asociacion y asi cumplir con los objetivos planteados para el futuro.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera incide las estrategias organizacionales de la gestion administrativa para

la asociacion de artesanos “malecon de Salinas” Provincia de Santa Elena?



SISTEMATIZACION

¢Cual es la situacion actual de la asociacion de artesanos Malecon de Salinas provincia

de Santa Elena?

¢Qué aspectos y herramientas metodoldgicas se deben considerar en el proceso de

gestion administrativa de la asociacion de artesanos Malecén de Salinas?

¢ QuE tipo de estrategias utiliza la asociacion de artesanos Malecén de Salinas?

¢De qué manera contribuye la asociacion al desarrollo de la provincia de Santa Elena?

¢De qué manera un plan estratégico puede contribuir al mejoramiento de la gestion

administrativa de la asociacion?

EVALUACION DEL PROBLEMA

Los aspectos que se tomaran en cuenta en la evaluacion del problema son los siguientes.
Claro: Porque especifica la investigacion de forma clara y coherente y se identifican las
ideas trascendentales del problema que tiene la asociacion de artesanos “MALECON
DE SALINAS” provincia de Santa Elena.

Concreto: Este trabajo se lo redacta de manera corta, precisa, y directa logrando que el
plan estratégico mejore la calidad de vida de los artesanos del canton Salinas de la

provincia de Santa Elena.

Contextual: Un plan estratégico responde a una necesidad socio-economico, con la

formacion del personal que responda al desarrollo y crecimiento del cantén Salinas.



Delimitado: El problema esté limitado porque se enfoca a disefiar el plan estratégico a
la asociacion de artesanos “MALECON DE SALINAS” provincia de Santa Elena,

logrando con esto cumplir con las metas establecidas.

Evidente: Apunta a mejorar la calidad del servicio que brinda la asociacion de
artesanos “MALECON DE SALINAS” acorde a las necesidades que tienen los clientes.

Identifica los productos esperados: Mediante el plan estratégico mostramos las
soluciones que sean utiles para la asociacion de artesanos “MALECON DE SALINAS”

provincia de Santa Elena.

Original: El Plan Estratégico nos ayuda a conocer un nuevo enfoque de la Asociacion
de Artesanos Malecdn de Salinas que no esté investigada totalmente para asi obtener un

nuevo enfoque de la misma.

Relevante: Es importante la elaboracion de un plan estratégico porque permite
establecer objetivos, de la asociacion de artesanos “MALECON DE SALINAS”, sea

relevante ya que a través del plan contribuya el desarrollo del cantén.

Variables: Mediante el plan estratégico se identifica las variables que tiene la
asociacion de artesanos “MALECON DE SALINAS” para asi saber y conocer con

claridad los problemas que tiene.

Variable Dependiente: gestion administrativa

Variable Independiente:  Estrategias organizacionales



JUSTIFICACION

La provincia de Santa Elena es visionaria en lo que se refiere al desarrollo empresarial,
sus asociaciones estan agrupadas debido al poco interés de estudio en el mercado, la
forma organizacional que posee, con limitaciones competitivas en otros mercados. La
produccion artesanal en la provincia posee fuentes artesanales ya que se ha convertido

en la produccién econdmica de las personas que quieren realizar esta actividad.

El objeto de esta investigacion pretende lograr mediante teorias y conceptos esenciales,
para asi identificar las diferentes situaciones y problemas que se presentan en el interior
de la asociacion, saber cuales son los factores, estrategias y acciones que estan
afectando la gestion de la asociacion para poder analizarlos y disefiar una propuesta
que permita realizar los cambios que se necesitan dentro de la asociacion, es evidente
que no existe coordinacidn entre ellos, existen desacuerdos grupales con directivos de la
asociacion, falta de motivacion, y asi saber cuales son los cambios que se generan a su

alrededor.

Es de mucha importancia la aplicacion de los objetivos para ello se utilizo las técnicas
de investigacion como las entrevistas, las encuestas ya que asi nos permitié obtener toda

la informacion para evaluar el comportamiento y clima organizacional de la asociacion.

Por medio de este proceso se puede analizar en qué condiciones se encuentra la
asociacion actualmente, en relacion a las ventas, la relacion entre los socios, gestién
administrativa y de qué manera toman sus decisiones en base a las actividades que
desean desarrollar ya sea en calidad de las artesanias o en procesos administrativos y la

satisfaccion de los clientes contribuyendo al éxito de la asociacion.

La investigacion se considero relevante ya que encaja precisamente con la linea de
investigacion y hace referencia a la teoria de la estrategia competitiva donde se

mencionan que las técnicas se las utiliza en diferentes sectores, por tal motivo es



necesario establecer bien las estrategias, para conseguir ventajas competitivas y
soluciones a los problemas en la gestion administrativa que por lo general influyen en

las actividades de la asociacion.

Mediante el plan estratégico que se quiere realizar se busca el desarrollo de la
asociacion mediante una gestion administrativa para que asi mejore a la asociacion, ya
que esto les ayuda a ser mas reconocidos al momento de vender sus artesanias y a la vez

tener un buen ingreso econdémico tanto como para la asociacion, asociados.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Evaluar la incidencia de las estrategias organizacionales en la gestién administrativa de
la asociacién de artesanos malecén de salinas a través de un andlisis situacional con

enfoque participativo para la elaboracién de una propuesta que dé solucién al problema.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Caracterizar los componentes de las estrategias organizacionales que serviran en
el proceso de planeacion mediante consultas bibliograficas y métodos de

investigacion.

b) Realizar un diagnostico situacional mediante un enfoque participativo aplicando
métodos de investigacion que permitan la formulacion de estrategias

organizacionales.



c) Establecer las diferentes actividades productivas de la asociaciéon de artesanos
malecon de Salinas con la finalidad del aprovechamiento de los recursos.

d) Determinar el direccionamiento administrativo mediante la aplicacion de
estrategias organizacionales para la asociacion de artesano malecon de salinas

provincia de Santa Elena.

e) Disefiar un plan estratégico para el direccionamiento administrativo de la
asociacion de artesanos “MALECON DE SALINAS” provincia de Santa Elena.

HIPOTESIS

Las estrategias organizacionales se aplican, pero en forma empirica produciendo
deficiencias en la gestion administrativa de la asociacion de artesanos “MALECON DE

SALINAS” provincia de Santa Elena a través de un estudio situacional.

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

De acuerdo al uso de las variables, se clasifican en variables dependientes y en variables
independientes. La variable dependiente es la caracteristica que se investiga y que
siempre debe ser evaluada, y la variable independiente es la caracteristica que se puede

medir por separado y puede ser causa de la variable dependiente.

IDENTIFICACION DE LAS VARIABLES:

Variable Dependiente: La gestion administrativa

Variable Independiente: Estrategias organizacionales



CUADRO N° 1 Operacionalizacion de las Variables: Variable Independiente

Estrategias

la asociacion son
comunicados a

Programas todos los

Proyectos artesanos?
Estrategias Cronograma

Procedimiento

presupuesto

HIPOTESIS VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
INDEPENDIENTE Filosofia ¢La asociacién a
Las estrategias Se determina las Mision la que usted
organizacionales estrategias Direccionamiento | Vision pertenece cuenta
se aplican, pero empresariales estratégico Obijetivos con su propia Entrevista
en forma mediante un Valores filosofia mision,
empirica direccionamiento Politicas vision, objetivos?
produciendo Estrategias estratégico, que
deficiencias en la | organizacionales enmarca todas sus ¢Existe una
gestion acciones para asi | Estructura Organo funcional | adecuada Encuesta
administrativa de poder modificar la | organizacional comunicacién
la asociacion de actual estructura entre los
artesanos organizacional Mefi miembros de la
“MALECON DE gue nos conlleva a Mefe asociacion para el
SALINAS” un andlisis Foda desarrollo de las
provincia de situacional Anélisis Matriz estratégica | actividades en Entrevista
Santa Elena a profundo que | situacional Posicionamiento beneficio de la
través de un permitan  aplicar BCG misma?
estudio las estrategias Competencia
situacional. adecuadas Competitividad
Marco ldgico ¢ Los objetivos de

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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CUADRO N° 2 Operacionalizacion de las Variables: Variable Dependiente

HIPOTESIS VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES | INDICADORES | ITEMS INSTRUMENTOS
¢ Se siente
Las estrategias | DEPENDIENTE Manejo de Humanos satisfecho Coln el
izaci servicio que le
organl_zauonales Es el manejo | Recursos Materiales brindan I(l s
se aplican, pero en 5
forma  empirica La gestion | correcto de los artesanos de la
produciendo administrativa recursos con los asociacion Entrevista
deficiencias en la que cuenta la Ma_lecof? de
gestion o Salinas”
administrativa de asoctacion, _
la asociacion de obteniendo ¢Considera usted
artesanos beneficio que que los artesanos
“MALECON DE deben capacitarse
SALINAS” ayudan al para brindar un
provincia de Santa desarrollo de las | Actividades Artesanias buen servicio?
Elena a través de actividades productivas Al od Encuesta
i . ¢Al momento de
un estudio productivas de la dauiri
situacional. adquirir estos
asociacion productos se
siente conforme
con la atencién y
cordialidad de los
artesanos?

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino



CAPITULO |

FUNDAMENTO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES

La planeacion los primeros que la utilizaron fueron los las instituciones como el
gjercito ya que mediante su unidad y nivel de mando estd directamente
relacionada con el grado de autoridad y responsabilidad, ya que en las operaciones
militares se hacia delegacion de funciones en los niveles bajos haciendo énfasis en
la necesidad de planificar con el fin de tomar decisiones cientificas no intuitivas

para el desarrollo de sus actividades.

Por eso en la actualidad muchas empresas publicas, privadas e inclusive mixtas
con fines de lucro o sin ellos has evolucionada de manera positiva ya que
satisfacen las necesidades de sus mercados y de tal manera fortalecen su imagen
ya que asi les permite ser reconocidas, por eso la planeacion estratégica es una
metodologia genérica que puede ser utilizada por empresas de todo tipo sean
grandes o pequefias, publicas o privadas, ya que estas prestan servicios ayudando

a cada area con los lineamientos y directrices de las empresas.

1.2 DEFINICION PLAN ESTRATEGICO

Segun Thompson y Strickland 111 (2003) nos dice que: “El plan estratégico
es un documento elaborado por escrito que sigue un proceso coherente,
realista, progresivo, orientado a las acciones futuras que se ejecutan en una
organizacion, utilizando los recursos disponibles procurando el logro de los
objetivos y que al mismo tiempo, establezca los mecanismos de control de
dichos logros”. (Pag.3)
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El plan estratégico permite a los administradores prepararse a los cambios rapidos
del medio ambiente en que opera una organizacion para el logro de sus objetivos y

el cumplimiento de sus metas.

Toda organizacion debe tener un Plan Estratégico para asi determinar las
estrategias a seguir, se ocupa de analizar las oportunidades y amenazas que se
presentan en la misma y confronta las fortalezas y debilidades que tiene la

empresa u organizacion.

La formulacion del plan estratégico depende de tener un conocimiento claro de la
organizacion tanto de su situacion actual y pasada, mediante este andlisis se podra
establecer un objetivo general y objetivos especificos.

1.2.1 Planeacion Estratégica

La planificacién es una herramienta fundamental de todo proceso, ya que conlleva
a la realizacién de un diagnostico situacional, que nos muestra la situacion real

para asi alcanzar los objetivos y aprovechar al maximo los recursos existentes.

Es un medio que contribuye al desempefio de la direccion estratégica, que
partiendo de la contemplacion del entorno y de la organizacién mentaliza a la
organizacion para mantener su supervivencia y dirigir su desarrollo a través de un
proceso sistematico y continuo que permite a la organizacion ser claramente
consciente de su misién y asi preparar las acciones precisas para su puesta en

practica.

Segun Leonard D.Goodstein, Timothy M. Nolan (2006) considera que la
Planificacion Estratégica es “El valor real de la planificacion estratégica
reside mucho mas en la orientacion futura del proceso mismo que en
producir un bello plan estratégico detallado por escrito Las pequefias
empresas suelen planear de manera informal, sin regularidad”. (Pag. 28)
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Es un proceso que relne actividades para asi generar estrategias para el logro de la
vision de la empresa, y a la vez es un instrumento que sirve como guia para el

logro del mismo.

Todo proceso planificador debe certificar que esta relacionado con tres principios
fundamentales que son: conocimiento, racionalidad y realidad a la vez debe ser
operativo y sustantivo formal. Los principales pasos son:

a) Analizar el desempefio de las unidades estratégicas de negocio
b) Definir las unidades estratégicas de negocio

c) Establecer la mision de la organizacion

d) Especificar los objetivos de la organizacién

e) Evaluar las oportunidades de crecimiento

1.2.2 {Qué es Planificacion Estratégica?

Segun Idalberto Chiavenato, Arao Sapiro (2010) nos dice que el plan
estratégico “Es el proceso que sirve para formular y ejecutar las estrategias
de la organizacion con la finalidad de insertarla, segin su mision, en el
contexto en el que se encuentra”. (Pag. 25)

Se refiere a los objetivos planteados de la empresa que afecten su viabilidad y
evolucion en beneficio del mismo, es preciso formular de forma integrada todos
los planes técticos y operativos que permiten a las organizaciones prepararse para

enfrentar las situaciones que se presenten en un futuro.

Es un documento que recoge las principales lineas de accion, mediante quienes
toman decisiones en una organizacion, analizan y procesan informacion externa e
interna con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa. Permiten a las
organizaciones prepararse para enfrentar situaciones que se presentan en un futuro

para asi ser orientado hacia sus metas que desea desempefiar las estrategias que
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elija una organizacion deben ser acordes a las necesidades que tenga y la posicion
que se encuentre frente a sus competidores, conociendo sus fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

1.2.3 Importancia de la Planeacion Estratégica

Es importante que toda empresa u organizacion cuente con un Plan Estratégico
aunque hay veces en que primero piensen en la mision, vision de la empresa ya
que forma parte de las recepciones. Esto nos ayuda a que los lideres de la empresa
organizacion sepan hacia donde quieren ir y a la vez se comprometan con el
mismo, saber cuél es la situacion actual de la organizacion o empresa, saber sus

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Sin un plan, los administradores y seguidores tienen pocas probabilidades de

lograr sus metas o de saber cuando, donde se estan desviando de su camino.

Esta es la raz6n por lo que las empresas u organizaciones dedican tanta atencion a
las estrategias organizativas, a los planes de los principales administradores que se

elaboran para satisfacer las metas generales de una organizacion o empresa.

La planeacién estratégica es esencial porque ayuda a prever los problemas antes
que surjan y asi poder afrontarlos, a la vez se debe trabajar en equipo con todos

los miembros de la organizacion para alcanzar el logro deseado.

Daniel Martinez y Artemio Milla (2005) nos dice porque es importante el
plan estratégico: “El Plan Estratégico es un ejercicio perfecto para trazar
lineas que marcaran el futuro de nuestra empresa. Debemos de ser capaces
de disefiar el porvenir de la empresa y lo mas importante transmitir estas
pautas, contrastarlas y convencer al resto de los agentes que interactian con
la organizacion de cuél es el camino hacia el éxito”. (Pag. 8).
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1.2.4 Caracteristicas de la Planeacion Estratégica

La Planificacion Estratégica debe ser entendida como un proceso participativo que
no resuelve todas las incertidumbres, pero que permite trazar una linea de

propdsitos para actuar.

Las caracteristicas de la planificacion estratégica son fundamentales porque ayuda
a la asociacion Malecon de Salinas detectar errores y asi de qué forma podamos

corregirlos, para alcanzar el éxito.

Segun Fernando D” Alesso Ipinza (2008) las principales caracteristicas de la
planeacion estratégica son:

a) Permite al ejecutivo evaluar alternativas antes de tomar una decision.
b) Es proyectada a varios afios.

c) Es participativo, transparente.

d) Planear lo que se quiere hacer.

1.2.5 Principios Basicos de la Planeacion Estratégica

Los principios en la Planeacién Estratégica son esenciales para aplicar a cada uno
de los elementos que la conforman, ninguna empresa puede alcanzar el éxito sino

tiene una administracion competente.

a) Principio de Ciudadania: implica el reconocimiento de la participacion

civica, cultural, econdmica y social de los ciudadanos.

b) Principio de Igualdad y no Discriminacion: implica la equiparacion de

derechos y obligaciones de la poblacion.
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c) Principio de Interculturalidad: mecanismo de interaccion entre las
personas de distintas culturas, dentro de la valoracion de la diversidad

cultural.

1.2.6 ¢Para qué sirve el Plan Estratégico?

El Plan Estratégico nos permite desarrollar la idea como si se la estuviera llevando
a cabo, hace de dos usos la imaginacion y la creacién para asi tener la certeza de

gue nuestro negocio sera exitoso o no. Para que nos sirve el plan estratégico:

a) Para mejorar la coordinacion de las actividades.
b) Para disefiar un ambiente adecuado.

c) Para fijar los objetivos a largo plazo.

d) Para un desempefio mas eficaz de las personas.
e) Para solucionar problemas.

f) Para conocer el campo en el que trabaja.

g) Para lograr sus objetivos y metas.

El Plan Estratégico nos permite crecer de manera ordenada, ademas logra la
comunicacion efectiva, el trabajo en equipo y ayuda a definir con claridad los

objetivos.

1.2.7 Modelos de Planes Estratégicos

Es un proceso para decidir qué tipo de planeacion debe hacerse, como y cuando

debe realizarse, quién lo llevara a cabo y qué se hara con los resultados.

Durante el transcurso del tiempo, la planificacion ha desarrollado diversos

enfoques elaborado en base a las necesidades de las empresas u organizaciones
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convirtiendo la planificacion estratégica como la més idénea al momento de que
se realicen los cambios. A continuacion modelos de planes estratégicos elaborados
por diferentes autores donde resalta el proceso que debe incluir en una
planificacion que nos permitirda cumplir con los objetivos programados por la

empresa.
1.2.7.1 Modelo de planeacion estratégica de Colon y Rodriguez

Segun Coldn y Rodriguez (2005) este modelo “inicia con los objetivos del
proyecto estratégico, antes que el andlisis de diagndstico lo cual es adecuado
para analizar lo que se desea realizar, permite centrar las acciones de los
planificadores”. (Pag. 14)

GRAFICO N° 1 Fase estratégica

OBIETIVOSS ESTRATEGIAS MODELO DE
NEGOCIO

DLAGNOSTICOS ¥ PROPOSITO -
ESCENARICS BASICO ANALISIS DE
COMSISTENCIA
SEGUIMIENTO ¥ METRICA DE CARTERA DE
APRENDIZAIE DESEMPEND ACCIONES
RETROALIMENTACION
B : ) PLANES ¥
[ RESULTADOS HIECUCION PRESUPUESTD
FASE TECNICA :

Fuente: Modelo de planeacion estratégica de Colén y Rodriguez
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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1.2.7.2 Modelo de Planeacion Estratégica Sergio Kauffma Gonzalez

Segun Sergio Kauffma Gonzalez (2005): “El modelo de Planeacion es el
diagnostico interno como externo, ya que estan situados las reflexiones
como son: vision, mision, valores, filosofia, los cuales se regiran las
conductas individuales y colectivas para alcanzar los resultados esperados.
Se determina los objetivos estratégicos generales, la estrategia, los puntos
criticos de la misma, el formato del plan, los objetivos, las metas alcanzar.
El Plan Estratégico debera contar con planes y programas que deben estar
de acuerdo a la importancia y necesidad en cumplimiento de las metas y

objetivos”. (Pag. 25)

A partir de esto se procede al desarrollo del plan estratégico, ya que es

conveniente determinar los componentes del trabajo que tendran que

caracterizar las operaciones normales de los miembros de la entidad.

GRAFICO N° 2 Modelo de planeacion estratégica Sergio Kauffman

INTERNOS
EXTERNOS

DIAGNOSTICOS ]

ACCIONES ESTRATEGICAS

)

IDENTIFICACION DE PLANES Y
DIAGNOSTICO

v

JERARQUIZACION Y
DISTRIBUCION TMPORAL DE
PLANES Y PROGRAMAS

VISION
MISION
VALORES
FILOSOFIA

FINES DE LA ORQANIZACION
FORMULACION DE LAS

T

v

DETERMI NACIC')N' DE LAS LINEAS
ESTRATEGICAS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

v

METAS

ADMINISTRACION Y CONTROL ESTRATEGICOS

Fuente: Modelo de planeacion estratégico Sergio Gonzélez

Elaborado por: Karla Lainez Lino
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1.2.7.3. Modelo Gerencia Estratégica Colon Rodriguez

Segtin Colon Rodriguez: “se refiere a la evaluacion y analisis de empresas
ya que permite estudiar, monitorear y valorar una organizacion. Después de
ver los modelos mencionados he optado por elegir este modelo, debido a
que cuenta con todo lo necesario para elaborar mi propuesta” (Pag. 15).

GRAFICO N° 3 Modelo gerencia estratégica

Vision
—  Mision |
DIRECCIONAMIENT
O ESTRATEGICO | Filosofia |
@ Objetivos

—| Valores |

ESTRUCTURA

ORGANIZACIONAL Organo funcional

— Mefi
@ — Mefe
] FODA
SI'IA'\lIJI,f:(I:_(I)SI\IEA\L Anélisis de Porter Marco logico
__ | Competitividad
Posicionamiento

.

Estrategias penetracién

EMPRESARIALES Estrategias crecimiento

ESTRATEGIAS |

Estrategias de mejoramiento
Cronograma
) [
— Politicas
: Presupuesto
” 1
ESTRATEGICA g — Planificacion financiera
Proyectos
POA
| Procedimiento

Seguimiento y control

Fuente: modelo de planeacion estratégica de Colén Rodriguez
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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1.2.8. Elementos del plan estratégico

Para realizar el plan estratégico, de la ASOCIACION DE ARTESANOS
MALECON DE SALINAS se necesitan los siguientes elementos:

a) Direccionamiento estratégico.
b) Vision.

c) Mision.

d) Filosofia.

e) Objetivos.

f) Valores corporativos.

g) Analisis situacional FODA — DAFO.
h) Matrices estratégicas

i) Estrategias empresariales.

j) Cursos de accion.

k) Politicas

I) Programas.

m) Procedimientos.

n) Proyectos.

0) Seguimiento y control.

1.2.8.1. Direccionamiento Estratégico

El Direccionamiento Estratégico pretende responder a la pregunta ¢En donde
queremos estar? En donde se deben revisar nuevamente los principios, la mision
y la vision. Se entiende también como la formulacién de propositos de una
empresa plasmada en documentos donde se sefialan los objetivos definidos para
un largo plazo, por lo general son de cinco a diez afios que por ese tiempo se
convierten en estrategias de supervivencia, crecimiento, perdurabilidad,

sostenibilidad y sobre todo servicio a sus clientes.
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1.2.8.1.1. Visién

Es la razon de ser de una empresa, ya que determina las funciones bésicas de la
empresa, ya que es un importante elemento de la planificacion estratégica porque
es a partir de esta donde formulan objetivos detallados que son los que guiaran a

la empresa u organizacion.

Las caracteristicas de la vision de una organizacion son las siguientes:

a) La vision van mas alla de los objetivos simples financieros y luchan por

capturar tanto las mentes como los corazones de los empleados.

b) Engloba los objetivos y es a largo plazo.

¢) Responde a la preguntas ; QUE QUEREMOS SER?

La vision es la que se va construyendo dia a dia, a través del esfuerzo planeado y

coordinado de todas las personas que colaboran en la organizacion.

Segun Martinez Daniel y Milla Artemio (2005) nos dice que la vision es “El
punto de comienzo para articular la jerarquia de metas de una empresa es la
mision de una compaiiia, que podiamos definir como la declaracion que
determina dénde queremos llegar en el futuro”. (Pag. 21)

1.2.8.1.2. Mision

Segun Martinez Daniel y Milla Artemio (2005) nos dice que: “La mision de
una compafiia diferente a la vision en que abarca tanto el propdsito de la
organizacion como la base de la competencia y la ventaja competitiva.
Mientras que la declaracién de la vision es amplia, la declaracion de mision
es especifica y centrada en los medios a través de los cuales la empresa
competird”. (Pag. 22)
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La mision es primordial porque es una forma fécil de comunicarse con otros sobre
lo que haces y como lo haces, ademas ayuda aclarar y enfocar el trabajo. Para

definir la mision es necesario cumplir con los siguientes requisitos:

a) Debe ser motivadora.- Es decir trasmitir entusiasmo, tanto a clientes,
colaboradores y socios teniendo en cuenta los valores por los que se regira
la organizacion.

b) Especifica.- Hace referencia al objetivo para el cual fue creada, siendo
amplia y clara con el fin de no confundir a los clientes ni a los

colaboradores.

Las caracteristicas de la mision de una organizacion son las siguientes:

a) La mision debe ser acometida.

b) Declaracion mas especifica y centrada en los medios a través de los cuales
la organizacion competira.

¢) Responde a la pregunta ;POR QUE EXISTIMOS? ;EN QUE NEGOCIO
ESTAMOS? ;COMO LOS DESARROLLAMOS?

1.2.8.1.3. Filosofia Organizacional

La Filosofia Organizacional establece las reglas de conducta que debe regirse en
la organizacién. Convierte los valores corporativos de la organizacion a
descripciones mas concretas de como aplicar los valores corporativos en la gestion

de la organizacion.

Segun Daniel Martinez y Artemio Milla (2006) nos dice que: “La filosofia
empresarial establece las reglas de conducta por lo que debe regirse la
organizacion. Traduce los valores corporativos de la empresa a
descripciones mas concretas de como aplicar los valores corporativos en la
gestion de la organizacion. Sirve, por tanto, para orientar la politica de la
empresa hacia los diferentes grupos de referencia”. (Pag. 24).
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La filosofia debe ser definida de forma clara y estable, una filosofia clara conduce
a decisiones oportunas, de lo contrario crean confusion en los directivos a
depender de controles formales que orienten los recursos humanos. Para tener la

filosofia organizacional es necesario:

a) Trabajar en equipo.- Ya que el resultado que se puede obtener es mucho
mejor del que se podria obtener individualmente.

b) Retribuir segun los resultados.- La mayoria de los empresarios ven con
facilidad el recorte del personal, con el fin de maximizar sus ganancias
pero no solo debemos ver a los empleados como cantidades de dinero, sino

como personas importantes que forman parte de la organizacion.

1.2.8.1.4. Objetivos

Segun Carvajal A. (2006) nos dice que los objetivos son los elementos que
permite llegar, a una situacion nueva como producto final de una o varias
actividades. Los objetivos de un proyecto indican lo que se va a realizar es
decir el enunciado claro y preciso de los logros a los cuales se aspira llegar
con el proyecto. (Péag. 112)

Los objetivos son los resultados generales que la organizacion pretende alcanzar
a largo plazo inspirada por su mision. Los objetivos especificos son metas
aspiradas corto plazo que la organizacion debe alcanzar con la finalidad de dar
cumplimiento a los objetivos generales. Los objetivos generales como especificos

deben:

a) Comunicar la filosofia de la organizacion.
b) Ser especificos en el tiempo.

c) Proveer direccionamiento.

d) Ser realistas.

e) Ser medibles.
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Es importante considera las opiniones de todas las personas involucradas, sean
internas o externas ya que es posible que el diagnostico nos dé la pauta hacia
donde queremos llegar o si existe la necesidad de plantearse las siguientes

preguntas:

a) ¢Qué desea alcanzar?

b) ¢Cdmo se pretende lograrlo?

c) ¢Qué medios se van a utilizar?

d) ¢Cudl es la finalidad que nos movio a buscar este documento?
e) ¢Cuando debemos lograrlo?

f) ¢Ddnde se debe ejecutar?

1.2.8.1.5. Valores — Cultura Organizacional

Son principios con el cual se caracteriza la organizacién y fortalece la mision y
vision. Generalmente se elaboran con la participacion de cada uno de los
miembros de la organizacidn, debe sr un trabajo en equipo para evitar que queden

como enunciados y no cumplan los objetivos propuestos.

Segun el autor Martinez Daniel (2005) considera que: “Los valores
corporativos son los ideales y principios colectivos que guian las reflexiones
y las actuaciones en un individuo o grupo de individuos. Los valores
corporativos definen el caracter de una empresa y describen aquello que la
empresa representa, por lo tanto suelen estar definidos como parte del
conjunto de proposiciones que constituyen la identidad corporativa de la
misma”. (Pag. 24)

Los valores corporativos que prevalecen y representan a la empresa son:

a) Integridad: La integridad personal requiere valor. Es una sociedad donde
se pierden los valores y crece la confianza, la integridad es un desafio
impresionante en los negocios, la familia, es estado y la sociedad en

general.
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b) Lealtad: Son aquellas personas para las cuales trabajamos, lealtad es
sindnimo de compromiso y entrega a nuestro trabajo.
c) Responsabilidad: Es el que cumple con sus obligaciones o que pone

atencion en lo que hace o decide.

1.2.8.2. Analisis Situacional

Segun Mufiz L. (2010) nos dice que “El analisis situacional es una
herramienta que permite confeccionar un cuadro de analisis de la situacion
actual de la empresa, permitiendo obtener un diagndstico preciso que
permita en funcion de ello tomar decisiones en el fututo”. (Pag. 40)

Dentro del andlisis situacional se recurre al estudio de los dos ambientes, el
externo que hace mencion a las oportunidades y amenazas del mercado, y el

ambiente interno referente a las fortalezas y debilidades de la empresa.

Anélisis interno: El analisis interno se encarga de investigar las caracteristicas de
las capacidades, factores, habilidades, medios, recursos que dispone la empresa
para hacer frente el entorno. Puede hacerse también en el caso de pequefios
negocios, en el de emprendedores sin estructura o en cada uno de los seres
humanos requiriendo las razones de otras personas que conozcan esa realidad y

puedan aportar opiniones y puntos de vista que enriquezcan el analisis.

a) Fortalezas.- Son caracteristicas propias de la empresa que facilitan o
favorecen el logro de los objetivos.

b) Oportunidades.- Son circunstancias o situaciones del entorno que surgen
desde afuera de los limites de una organizacién pero que afectan las

decisiones internas como las actividades y desarrollo.

Analisis del Entorno: Determina las amenazas y oportunidades que pueden

ofrecer a la organizacién de riesgo 0 una ventaja favorable. Este analisis
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constituye lo que se denomina la mirada hacia afuera, y es el complemento

indispensable del anélisis del ambiente interno, en cuanto completa la vision de la

situacion y su contexto.

a) Debilidades.- Son caracteristicas propias de la empresa que constituyen

obstéculos internos al logro de los objetivos.

b) Amenazas.- Son circunstancias o situaciones del entorno desfavorable

para la organizacion que pueden afectar negativamente la marcha de la

organizacion.

1.2.8.2.1. Matriz de evaluacion de Factores Internos (MEFI)

Segun Fred R. David (2006) nos dice: que la realizacion de una auditoria
interna de administracion es elaborar una matriz de evaluacion de factores
internos, la cual es una herramienta analitica donde resume y evalla las
fortalezas y debilidades importantes de gerencia, mercado, finanzas,
produccidn, investigacién y desarrollo; suministra una base para analizar las
relaciones internas entre las areas funcionales de la empresa. (Pag. 144)

CUADRO N° 3 Matriz de evaluacion de factores internos

Factores externos claves Ponderacion Clasificacion Resultado
ponderado

Bajo estado de animo de

los empleados 0,22 2 0,44

Excelente  calidad  de

producto 0,18 4 0,72

Capacidad gerencial de los

ejecutivos 0,1 3 0,30

Capital de trabajo 0,15 3 0,45

disponible

No  existe  estructura

organizativa 0,3 1 0,30

No se emplea personal de

investigacion y de 0,05 2 0,10

desarrollo

TOTAL 1 2,31

Fuente: matriz de factores internos
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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1.2.8.2.2. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Segun Fred R. David (2006): El analisis del entorno, concluye con la
estructuracion de una Matriz de Evaluacion de Factores Externos ya que es
una herramienta que permite la evaluacion del entorno que rodea a la
organizacion, la cual ayuda a obtener informacién econdmica, social,
cultural ayuda a identificar las oportunidades que existe y reducir los
posibles efectos negativos de las amenazas de manera que se pueda tomar
decisiones para el desarrollo de la organizacion. (pag. 144)

CUADRO N° 4 Matriz de evaluacion de factores externos

Resultado
Factores externos claves Ponderacion Clasificacion ponderado
Tasas de interés creciente 0,2 1 0,20
Desplazamiento
poblacional 0,1 4 0,40
Derogatorias
gubernamentales 0,3 3 0,90
Estrategias de expansion de
un competidor 0,2 2 0,40
Decisiones del nuevo
gobierno 0,2 4 0,80
TOTAL 1 2,70

Fuente: matriz de factores externos
Elaborado por: Karla Lainez Lino

1.2.8.2.3. Matriz Estratégica FODA

Segun Heinz Weihrich nos dice “Sirve para analizar la situacién competitiva
de una organizacion, esta matriz es un analisis sistematico que facilita el
ajuste entre amenazas y oportunidades externas con las debilidades y
fortalezas internas de una organizacion”. (Pag. 156)



El punto de partida del modelo son las amenazas ya que en muchos casos las

organizaciones proceden a la planeacion estratégica como resultado de la

percepcion de amenazas, crisis, 0 problemas. Es una herramienta que consiste en

un analisis de la situacion actual de una empresa, producto o individuo

considerado como objeto de estudio para la toma de decisiones en los objetivos.

Segin Orion Aramayo (2010) nos dice que existen cuatro estrategias de

alternativas que son:

a)

b)

d)

Estrategia DA: persigue la reduccion al minimo tanto debilidades

como de amenazas.

Estrategia DO: pretende la reduccion al minimo de las debilidades
y la optimizacion de las oportunidades, de esta manera una empresa
con ciertas debilidades en algunas areas puede desarrollarlas, o bien
adquirir las aptitudes necesarias como tecnologia o personas con
habilidades.

Estrategia FA: Se basa en las fortalezas de la organizacion para
enfrentar amenazas en su entorno, el propdsito es optimizar las
primeras y reducir al minimo las segundas, asi la organizacion puede
servirse de sus virtudes administrativas, comercializacion,

financieras y tecnoldgicas para vencer las amenazas.

Estrategia FO: Es aquella que una organizacion puede hacer uso de
sus fortalezas para aprovechar oportunidades, si recienten
debilidades se empefiaran en vencerlas para convertirlas en
fortalezas, si enfrentan amenazas las evitaran para concentrarse en

las oportunidades.
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CUADRO N° 5 FODA estratégico

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1.- D1.-
F2.- D2.-
MATRIZ FODA E3.- Ds3.-
F4.- DA4.-
Fn.- Dn.-

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

O1l.- (Maxi - Maxi) (Mini - Maxi)

02.-

03.- Estrategias para maximizar | Estrategias para minimizar
04.- FyoO. D y maximizar O.

Oon.-

AMENAZAS ESTRATEGIAS ( FA) ESTRATEGIAS (DA)

Al.- (Maxi - Mini) (Mini - Mini)

A2.-

A3.- Estrategias para maximizar | Estrategia para minimizar
Ad4.- F y minimizar A. DyA.

An.-

Fuente: Manual De Planeacion Estratégica Orién Aramayo (2010)

Elaborado por: Karla Lainez Lino

1.2.8.2.4. Analisis de Porter

Segun Thompson Arthur nos dice que “El modelo de las cinco fuerzas de
Porter es un instrumento analitico utilizando para diagnosticar de manera
sistematica las principales presiones competitivas de un mercado y evaluar la
fortaleza e importancia de cada una de ellas”. (Pag. 3)

La técnica de un andlisis de la competencia no solo es la que se utiliza con mas
frecuencia, sino que también es facil de aplicar y entender, ya que permitird
conocer cual es el comportamiento estructural y las tendencias que se escribe la

organizacion.
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GRAFICO N° 4 Modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter
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Fuente: Thompson Arthur, Administracion Estratégica Textos Y Casos (200$)
Elaborado Por: Karla Lainez Lino

a) Nuevos participantes: La amenaza del ingreso de nuevos competidores al
mercado.

b) Proveedores: La capacidad de negociacion con los proveedores.

c) Compradores: La capacidad de negociacién con los compradores.

d) Sustitutos: La posibilidad de utilizar productos sustitutos en el mercado.

e) Competidores en la industria: La rivalidad entre competidores actuales

que se encuentran ya en el mercado.

1.2.8.2.5 Matriz de Competitividad

La Matriz de Competitividad consta de cuatro situaciones diferentes determinados
por la participacion en el mercado, la contribucion, el crecimiento especializado y
el crecimiento de la participacion sectorial, resumiendo la posicién del pais en

relacion a la evolucion del mercado entre dos fichas en el tiempo.
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d)

Estrellas Nacientes.- Sectores dinamicos en los que aumenta la
participacion del mercado del pais o la especializacion.

Estrellas Menguantes.- Aumenta la participacion de mercado,
contribucion o especializacion en los sectores estacionarios.
Oportunidades Perdidas.- Disminuye la participacion de mercado o
contribucion o la especializacion en los sectores dindmicos.

Retrocesos.- Disminuye la participacion en el mercado, contribucion o la

especializacién en los sectores estacionarios.

1.2.8.2.6 Matriz Posicionamiento

La Matriz de Posicionamiento es una herramienta que ayuda muchisimo a pensar

como comprender conjuntamente los dos temas criticos de cualquier marcado:

a)

No todo el mercado demanda lo mismo

b) No todos los productos son iguales, hay diferenciacion.

CUADRO N° 6 Matriz de posicionamiento

BENEFICIOS | MARCA1l | MARCA2 | MARCA3 MARCA4 | ETC.

1
2
3.
4

Etc.

Total

Media

Participacion
de percepcion

Fuente: Instrumentos De Analisis Del Marketing Estratégico
Elaborado por: Matriz de posicionamiento
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El objetivo principal de la matriz de posicionamiento es demostrar numerica o
graficamente, como los consumidores distinguen un determinado producto o

servicio en funcién de determinados criticos o beneficios d evaluacion.

1.2.8.3 Formulacién Estratégica

1.2.8.3.1 Estrategias Empresariales

Segun el libro de las Estrategias de Crecimiento (2006), nos dice que “Las
estrategias son una declaracién en la que una vez definido el objetivo que se
pretende alcanzar se establece con precision, que se pretende alcanzar y
como se va alcanzar”. (Pag. 19)

Las estrategias son la parte méas importante del proceso de desarrollo de
comunicacion, por lo que se maneja preguntas estratégicas por parte de los
clientes y desarrollar estrategias que impacta cada paso de la relacion con los
clientes. Las estrategias incrementan frecuencia de uso del producto, calidad
utilizada del producto. Ademéas denotan casi siempre un programa general de
accion y un despliegue de esfuerzos y recursos para alcanzar objetivos, si no hay
objetivos claros y bien definidos seguramente no existird una estrategia apropiada
para alcanzarlos, ademas las estrategias que se planteen deben contemplar la
utilizacion de recursos necesarios para desarrollar las actividades que daran los
resultados y deben tener en cuenta como se conseguiran dichos recursos y cémo

seran aplicados para aumentar las probabilidades de éxito.

1.2.8.3.1. Estrategia de Crecimiento

Es desarrollada mediante el crecimiento interno, es decir, recurriendo la inversion
de nuevos equipos productivos, nuevas instalaciones, o acudiendo al crecimiento

externo, esto es la adquisicion, fusion u otras alternativas.
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Un esquema de las diferentes destrezas de crecimiento que pueden desarrollar de

forma general cualquier tipo de empresa y clasifica las estrategias en cuatro

modalidades:

a)

b)

d)

Estrategia de Penetracion en el Mercado.- Se considera la posibilidad de
crecer a traves de la obtencién de una mayor cuota de mercado en los

productos y mercados en los que opere actualmente la empresa.

Estrategia de Desarrollo del Mercado.- Implica buscar nuevas
aplicaciones para el producto y/o servicio que capten a otros segmentos de
mercado distintos o actuales.

Estrategia de Desarrollo del Producto.- La empresa puede también
lanzar nuevos productos y/o servicios que sustituyan a los actuales o
desarrollar nuevos modelos que supongan mejoras a variaciones que

pueden ser mayor calidad, menor precio etc.

Estrategia de Diversificacion.- La empresa desarrolla nuevos servicios y
nuevos mercados, teniendo en consideracion las oportunidades que se

presentan para los consumidores que siempre esperan innovacion.

1.2.8.3.2 Estrategia de Mejoramiento

Las Estrategias de Mejoramiento solucionaron planes futuros a la asociacion

Malecon de Salinas mediante acciones preventivas que mejoren el atractivo

conjunto de todas las artesanias. Por medio de esta estrategia se lograra ser mas

productivos y competitivos en el mercado nacional el cual pertenece la asociacion.

Por otra parte se deben analizar los procesos utilizados, de tal manera que si existe

algun inconveniente pueda mejorar o corregirse, como resultado de la aplicacion

de esta técnica puede ser que la asociacion crezca dentro del mercado.
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1.2.8.3.3 Estrategia de Cambio

Segun Wilson Gonzalo Paredes, Nataly Paredes (2011) nos dice que: “Se
refiere a la implementacion de las acciones concretas que permitan dar una
respuesta al problema planteado. Es decir constituye la propuesta para
mejorar o solucionar lo investigado a través de diferentes tipos de acciones
que solucionan cada una de las variables de estudio que pueden ser
solucionadas™. (Pag. 69).

Son la clave del éxito o fracaso del proceso de transformacion, una vez que se han
reformulado los procesos de la asociacion de artesanos Malecon de Salinas,
disefiando una adecuada estructura organizativa que logre los cambios esperados

en beneficio de los habitantes del Canton Salinas provincia de Santa Elena.

El principal objetivo es la evaluacion y planificaciéon del proceso de cambio para
asegurar que si este se lleve a cabo, se haga de la forma mas eficiente siguiendo

los procedimientos establecidos y asegurando la continuidad del servicio.

Puede ser disefiada con anticipacion cuando surge de las acciones emprendidas sin
una definicién explicita, previa a una estrategia bien formulada permite alcanzar
los esfuerzos asignando los recursos de una organizacion y adopta una posicion
singular y viable, basadas en sus capacidades internas anticipando los cambios del

entorno.

1.2.8.4 Implementacion Estratégica

La Implementacion Estratégica son procesos que ponen planes y estrategias en
accion para alcanzar los objetivos que conforman la organizacion hacia un mismo
propésito a la vez presentan soluciones para enfrentar los desafios de la
competencia y la vida de la organizacion, muestra la ejecucion de los recursos y

esfuerzos para alcanzar los objetivos los cuales tenemos a continuacion:
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1.2.8.4.1 Politicas Organizacionales

Segun Fred R. nos dice: “Las politicas son los medios para alcanzar los
objetivos anuales, consiste en directrices, reglas y procedimientos
establecidos para apoyar los esfuerzos realizados para alcanzar dichos
objetivos. Las politicas orientan la toma de decisiones y el manejo de
situaciones repetitivas y recurrentes”. (Pag. 12)

Las politicas organizacionales son consideradas acciones de las personas, que
tienen por objeto adquirir, desarrollar y utilizar el poder para obtener los
resultados que prefieren antes que originen problemas en la organizacién ya que

las politicas ayudan a la toma de decisiones.

Las actitudes negativas respecto al comportamiento politico y las politicas
organizacionales pueden obstaculizar la efectividad organizacional. Las politicas
empresariales son decisiones corporativas mediante las cuales se definen los
criterios y se establecen los marcos de actuacion que orientan la gestion de todos

los niveles de la sociedad en aspectos especificos.

Las politicas permiten la coherencia y coordinacion dentro de los departamentos
con los que cuenta, ayudan a decidir temas antes de que se conviertan en
problemas, esto hace que sea innecesario analizar la misma situacion cada vez que

se presenta y unifican otros planes, con los que permita mantener control.

1.2.8.4.2 Programas

Segun Sainz de Vicuiia A. José Maria (2012), nos dice que: “Los programas
constituyen una secuencia paso por paso de las acciones necesarias para
alcanzar los objetivos, un programa describe cémo se alcanzaran los
objetivos y se asignaran los recursos previstos en funcion del tiempo ademas
ofrece una sefal, que debe ser monitoreada y medida de los avances
logrados”. (Pag. 168)
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Los programas estable la secuencia de actividades especificas para poder alcanzar
los objetivos, orienta su campo de accion basandose en el plan operativo. Los
programas deben ser adaptables a las modificaciones o cambios que se presenten,

y asi considerar las consecuencias que presentaran en un futuro.

El éxito de un programa es proporcional a la habilidad de las actividades de
acuerdo a la importancia y a su ejecucion en lo que es la fecha de inicio y la
terminacion de cada actividad. Cada programa tiene una estructura propia, puede
ser de una serie de actividades dentro de un programa mas general. La

importancia de los programas e que:

a) Evitan la duplicidad de esfuerzos.

b) Determinan el tiempo de iniciacion y terminacién de actividades.

c) Determinan los recursos que necesitan.

d) Identifica a las personas responsables de llevarlos a cabo, ya que se
determina un programa para cada centro de responsabilidad.

e) Mantienen en orden las actividades sirviendo como herramienta de
control.

f) Orientan a los trabajadores sobre las actividades que deben realizarse
especificamente.

g) Se incluyen Gnicamente las actividades que son necesaria.

h) Suministran informacién e indican el estado de avance de las actividades.

Un programa es el escalon inmediato superior a los proyectos en la planeacion del
desarrollo, el mismo que se encarga de unirlos y darles coherencias en relacion a
uno o varios objetivos de desarrollo econdémico social, el éxito de un programa es
directamente proporcional a la habilidad de jerarquizar las actividades de acuerdo
a su grado de importancia, orienta a los trabajadores sobre las actividades que
deben realizar, disminuyen los costos, identifican a las personas responsables y

determinan los recursos que se necesita.
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1.2.8.4.3 Procedimientos

Segun Rodriguez Valencia (2005) no dice: “Son aquellos planes que sefialan
la secuencia ordenada para asi obtener los mejores resultados en cada
funcion de la organizacién, permite establecer la secuencia para desarrollar
las actividades especificas y rutinarias e acuerdo a la situacion de la
organizacion”. (Pag. 224)

Los procedimientos es el modo de determinar acciones que se realizan con una
serie de pasos comunes claramente definidos, que permiten realizar el estudio,
investigacion ocupacién, trabajo que aplique la organizacion. Los procedimientos
permiten establecer la secuencia para efectuar las actividades rutinarias y
especifica se constituyen de acuerdo con la situacién de cada empresa y de su

estructura organizacional.

Los procedimientos disefiados en este plan, es representar mediante diagramas lo
cual permiten establecer la secuencia para efectuar las actividades. La importancia

de los procedimientos radica en:

a) Determinar el orden légico que deben seguir las actividades.

b) Delimitar responsabilidades evitando duplicidades.

c) Determinar como deben ejecutarse las actividades, también cuando y
quiénes deben realizarlas.

d) Promover la eficiencia y especializacion.

e) Ser aplicables en actividades que se presentan repetitivamente.

1.2.8.4.4 Proyectos

Segun el libro de Gestion de proyectos (2008), “es una operacion que se acomete
a realizar una obra de gran importancia y que posee una serie de caracteristicas

para alcanzar un objetivo y resolver problemas”. (Pag. 2)
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Es la busqueda de una solucién al planteamiento de un problema tendiente a
resolver, entre tantas, una necesidad humana. Proyecto es el componente del
proceso de planificacion que al utilizarlo permite alcanzar crecimiento y
desarrollo en mayor grado, expresado por mayor produccion, mas empleo e
indicadores que comprueben el bienestar y mejores niveles de vida. La razon de
realizar un proyecto es alcanzar los objetivos especificos dentro de los limites que
impone un presupuesto, calidades establecidas anticipadamente y un lapso de
tiempo previamente definido, consiste en reunir varias ideas para llevarlas a cabo,
es un emprendimiento que tiene lugar durante un tiempo limitado y que apunta a
lograr un resultado Unico. Los proyectos presentan ciertas caracteristicas basicas,

que se dan a continuacion:

a) Es irreversible, de no serlo ocasiona fuertes perjuicios.

b) No es repetitivo, por tanto cuenta con una fecha inicial y una final.

c) Produce cambios notables y trascendentes obteniendo un resultado util en
el ambito interno y externo.

d) Tiene complejas y numerosas actividades, que sélo se presentan una vez.

e) Tiene recursos y presupuesto limitado.

1.2.8.4.5 Cronograma

Es una presentacion del programa de actividades, que facilita el control y
realizacion de avance de la investigacion, los elementos béasicos son las

actividades y los tiempos de realizacion.

a) Actividades.- Es necesario considerar las etapas del proceso de

investigacion.

b) Determinacion del tiempo.- Se considera el criterio del investigador que

se basa en el esfuerzo individual y colectivo que esta dispuesto a realizar.
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GRAFICO N° 5 Ejemplo de cronograma

CRONOGRAMA SEMANAS | U-TOUC
0(11/112|113 |14

FASES ACTIVIDADES 1123(4(5(6(7|8|9/|10(11]1 15|16

Proponer alternativas, y diagnéstico
de las condiciones e hipotesis

Analizar los datos, encontrar patrones
y extraer la informacién

EXPLORAR Establecer la intencionalidad del proyecto y su funcién
CONCEPTOS desde el Disefio

Reconocer el contexto y el espacio de apropiacion
RECONOCIMIENTO | "4 ol ysuario LR ik
DEL CONTEXTO

Realizar una encuesta al usvario para conocer
la opinidn sobre la implementacién de V-Touch

CONOCIMIENTOD | Observar el comportamiento de la audiencia objetiva
DEL USUARID y analizar las necesidades de los mismos

APROPIACION Explorar conceptos, integrarlos dentro del sistema
TECNOLOGICA para comenzar a crear una plataforma

Disefiar el mapa o la
CONVERGENCIA interfaz de experiencia
DEDISENO Y TECH

Determinar software a utilizar para la manipulacion
de objetos dentro de la interfaz

Organizacion y pruebas piloto con la tecnologia
que se utilizaria

Realizar un testeo con usuarios reales

IMPLEMENTACION | Analisis del usuario con el prototipo

de producto en su mayor avance

Redaccion del Documento Final

Fuente: cronograma
Elaborado por: Zambrano Barrios

1.2.8.4.6 Presupuesto

Segun el autor Zambrano Barrios, Adalberto (2009), nos dice que: “El
presupuesto no es mas que la expresion financiera del plan, existe un
aspecto sumamente importante a resefiar y son los resultados. Tanto el plan
como el presupuesto, y especialmente este Gltimo, deben mostrar a los fines
de justificar su ejecucién. Todo gasto que se ejecute, todo crédito
presupuestario, debe implicar la generacion de un producto, de unos
resultados y de unos impactos o beneficios sociales, por lo menos en
relacién con aquellos gastos, vinculados a la generacién de productos
terminados y productos intermedios”. (Pag.36)

Se especifican detalladamente, de tal manera que los investigadores conozcan cual
va a ser el recurso financiero necesario en el estudio. Es el instrumento de
desarrollo anual de las empresas cuyos planes y programas se formulan por
término de un afio, elaborar un presupuesto permite a las empresas,
organizaciones y gobiernos establecer prioridades y evaluar la consecuencia de los
objetivos.
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El presupuesto es una herramienta de desarrollo necesaria para directivos en
general o responsables del proyecto, cuyos planes y programas se formulan por
término de un afio. Realizar un presupuesto eficaz permite a las organizaciones

establecer prioridades y evaluar la consecucion de sus objetivos.

GRAFICO N° 6 Presupuesto

Presupuesto de gastos
CUADRO 3 PORCENTAJE
PRESUPUESTADO EJECUTADO EJECUTADO

Honorable consejo deliber 1.352.400 33 659.8365 76 48 79%
Administracion Central 11628684 63 11.281.764 13 97 02%
Salud 776.988.13 412952 34 53,15%
Hospital Ferreyra 10.834 401 31 6.396 545 81 53 04%
Hospital lrurzun 2.322.58259 1.193.214 84 51.37%
Unidades Sanitarias 2.225608 43 1.250.706,79 86 20%

Serv. Especiales urbanos 3529217139 30.264 541 40 85.75%
Obras Sanitarnas 2.585.331 09 1.339.328 43 44 85%
Vialidad 3217073567 1.849.284 98 57 .48%
Desarrolle social 2.790.416 21 1.358.778 45 48 89%
Turismo 892.564 98 324718 22 35 .38%
Cultura y educacidn 2.396.141 11 1.321.498 99 55.15%
Deportes 513525 63 264 806 85 51.57%
Planeamiento y medio am 1.265.758 25 732763 45 57 59%

Elaborado Por: Zambrano Barrios

1.2.8.4.7 Planificacion Financiera

Gitman L. (2007) nos dice que “la planificacion financiera es importante en las
operaciones de las empresas, porque nos da esquemas para guiar y coordinar las

actividades de esta con el propdsito de lograr sus objetivos”. (Pag. 105)

La Planificacion Financiera es un proceso donde se fijan las bases de las
actividades financieras con el objetivo de disminuir los riesgos, al igual que los
distintos tipos de planificacién financiera ya que son herramientas o técnicas que
retine un conjunto de métodos, instrumentos con el que se fija en una compafiia,

prondsticos, metas economicas y financieras por alcanzar.
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En la Planificacion Financiera intervienen tres elementos claves que son:

a) La Planificacion que consistes del efectivo, esta en elaborar el presupuesto

de caja.

b) La planificacion de utilidades que se obtiene del anélisis de los estados

financieros.

1.2.8.5 Planificacion Operativa

Segun Rodriguez Valencia (2005) dice que “la planificacion operativa
consiste hacer compromisos especificos para poner en practica los objetivos

y las politicas establecidas por la planeacion estratégica”. (Pag. 105)

Es un instrumento indispensable el cual deben cumplir todos los detalles para la
ejecucion de acciones concretas, se debe planificar antes de actuar, consiste en
formular planes a corto plazo que realce las diferentes partes de la organizacion.
La planificacion operativa consiste en la asignacion anticipada de las funciones

que realiza la empresa y cuéles son los recursos que utilizara el talento humano.

En la planificacién operativa la participacion de los empleados incrementa su
vision de los objetivos de trabajo y de la organizacion, ya que involucra a los
empleados en el proceso de la organizacion. La planificacion operativa es
importante tanto para el directo como para los subordinados, por tres motivos.

a) Traduce el futuro al presente, al ofrecer un mapa detallado de cémo llegar
de aqui alla si utilizamos los mapas, podemos decir que los planes
estratégicos son los mapas nacionales o globales y los planes operativos

son los caminantes.
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b) Se requiere la participacion de los empleados para incrementar la
comprension de los objetivos, de su organizacion y de su unidad de
trabajo, involucra a los empleados en el proceso de planificacion operativa
no solo incremente su nivel de conocimiento y comprension de estos

objetivos.

c) Permite clarificar las prioridades organizativas de la unidad de trabajo.

La planificacion operativa implica el disefio de la forma de realizar la actividad
principal de la empresa, ajustandose a la ejecucion de las tareas que ella requiere y
a su gestion, enlazandose en este ultimo caso, con la planificacion estratégica y
tactica, por tanto en organizaciones bien administradas, existe una relacion directa
entre la planeacion estratégica y la planeacion que los administradores llevan a

cabo en todos los niveles como centros de responsabilidad y de proceso.

1.2.8.5.1 Plan Operativo Anual (POA)

El POA, es una herramienta principal para la planificacion de toda empresa
publica o privada, se adapta a cualquier proyecto con lo que s e hace la
programacion anual de las actividades estratégicas definidas para el cumplimiento
de los objetivos propuestos, se detallan parte por parte los objetivos a lograr
durante el periodo. Es de vital importancia que el plan operativo anual que se ha
elaborado este ligado al plan estratégico de la organizacion, detallarlo de una

forma concreta ayuda ademas de lograr los objetivos cada afio.

El POA, es un documento importante en el cual se plasma los responsables de la
organizacion o proyecto, se establecen los lineamientos necesarios para alcanzar
las metas trazadas, cabe recalcar que se anticipan las actividades dado que estan

consumen recursos econémicos y tiempo en la dedicacion.
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El plan operativo anual, presenta los detalles sobre conseguir lo planeado en el
plan estratégico, para esto todos los planes sean de accion, operativo, estratégico,

etc. Deben estar coordinados y ser coherentes entre si.

1.2.8.5.2 Sistema de Seguimiento y Control

Segin Zambrano Barrios Adalberto (2006) nos dice que: “el control de
seguimiento es realizado durante la ejecucion de los procesos, la idea es
verificar la utilizacion de los recursos en el cumplimiento de las actividades
y tareas para logar los resultados previstos en el plan y el presupuesto”.
(Pag. 225)

Tiene como finalidad conocer la marcha, evaluar el nivel de cumplimiento y
proporcionar la oportuna y suficiente informacion que permita hacer los
correctivos al proyecto, capitalizar y sistematizar las experiencias. El Sistema de
Seguimiento y Control se lo afiade como un elemento esencial en la gestion de
planificacién de la empresa publica o privada, ajustando las estrategias a los

logros planteados.

El sistema de seguimiento y control nos lleva a ejecutar las actividades y
monitorear de qué forma se estan logrando los propésitos que la organizacion
desea cumplir en un determinado tiempo, y a la vez controla y ejecuta el
rendimiento de cada uno de los departamentos para lograr el objetivo general de la
organizacion. La base de esto es la retroalimentacion como informacion confiable

y oportuna que permite tomar decisiones respecto a la ejecucion del proyecto.

El seguimiento ciego es el pan cuando las circunstancias han cambiado puede ser
tan negativo, por lo que hay que arriesgarse previamente de que las razones que
inducian en su momento a proporcionar alguna estrategia siguen siendo las
mismas, de tal manera que si no se sigue con lo planeado habra que hacer las

correcciones respectivas.
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El control que se realiza no va de la mano con la inspeccion, verificacion o
investigacion de lo ocurrido, muy al contrario se realiza para comparar
periddicamente lo realizado respectivamente con los objetivos fijados, analizar las
desviaciones y corregirlas mediante la adaptacion de nuevas acciones, tratando de
aplicar los criterios de control, para ello se hace uso del cuadro de mando integral,
considerando que la elaboracion se realizara una vez seleccionadas e identificadas

las areas de resultado clave.

1.3 GESTION ORGANIZACIONAL O EMPRESA

1.3.2 Elementos Constituidos

Los elementos constituidos que tiene la asociacion de artesanos Malecon de

salinas estan los siguientes:

1.3.2.1 Historial

La Provincia de Santa Elena, es un sitio altamente turistico que cada afio es
visitado por turistas nacionales como extranjeros, tiene extensas zonas para la
distraccion familiar, a través del tiempo se ha convertido en un imperio comercial
gracias a la actividad turistica que ejercen sus habitantes y al desarrollo en
infraestructura que se han realizado por parte de las autoridades, los cuales han
permitido el crecimiento econémico del Cantdn Salinas con datos del INEC tiene
una poblacién de 68.675 90.031 habitantes, de los cuales 35.436 — 45.747 son
hombres y 33.239 mujeres. 44.284.

A nivel de la Provincia de Santa Elena existen alrededor de 700 artesanos que
estan dedicados a la elaboracion de productos artesanales utilizando materiales

como la concha Spondylus, tagua, piedras, malaquita, cristal de sharoqui, minero,
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marino, pecuario, etc. Estos artesanos adquieren los materiales en lugares como:
Sitio Nuevo, Libertador Bolivar, Dos Mangas localizado en la Ruta del
Spondylus, Guayaquil, en lugares pesqueros e incluso importados convirtiéndose
en la principal fuente de ingreso econdémico para quienes se dedican a esta

actividad.

El crecimiento econémico que se ha visto plasmado en el Cantén Salinas es la
calidad artesanal que han desarrollado algunos de los pobladores, convirtiéndose
en comerciantes de artesanias llegando a ser otra fuente de ingreso econémico
para los habitantes de este canton, los cuales se dedican a la elaboracion y
comercializacion de artesanias, confeccionando articulos como aretes, cadenas,
anillos, pulseras, diferentes tipos de adornos, llaveros, los mismos que tienen gran

acogida entre los visitantes.

El Cantdn Salinas es una entidad territorial ecuatoriana de la provincia de Santa
Elena, fundada el 22 de diciembre de 1937, se ubica al Sur de la regién costa, su
cabecera cantonal es la ciudad de Salinas, lugar donde se agrupa gran parte de su
poblacién total, es el balneario principal de la provincia y uno de los mas
populares del pais, en el Cantén Salinas existen 123 personas dedicadas a esta
labor artesanal, distribuidos en 10 asociaciones las cuales se juntaron para crear
una sola asociacion llamada “MALECON DE SALINAS”, pero cabe recalcar que
son 100 artesanos que pertenecen a esta asociacion, 8 estan por ingresar y 15 no
son fijos ya que relazan viajes a casas abiertas de las diferentes provincias del

Ecuador.

En Salinas, la venta de estas artesanias se da dependiendo del turismo mas en
tiempos de temporada es alli cuando las ventas de estas artesanias se las vende al
por mayor aumentando el ingreso de cada uno de los artesanos, pero hay tiempos
en que los turistas no visitan el balneario o son dias normales las ventas son

minimas dando como resultado un nivel de ingreso bajo para estos artesanos.
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Su amplia y maravillosa playa ha sido considerada por los turistas nacionales y
extranjeros como la més hermosa de la costa americana y el Pacifico, hoy Salinas
es un balneario reconocido a nivel internacional, y el mas favorecido de los
centros turisticos internacionales; puede compararse con la natural belleza de sus
playas en las que la blanca arena es un fina contextura, el tibio mar es un diafano

turquesa y la suave y acariciante brisa del lugar hacen ver el sutil marino

Salinas es un canton que cuenta con un Plan de Salud Preventivo, Integral y
Equitativo con cobertura para toda la poblacion; un canton que cuenta con
instituciones educativas en todos los niveles que permiten la integracion de la
juventud para aprovechar las potencialidades de liderazgo, con una sociedad civil
involucrada en el desarrollo para trabajar con el gobierno municipal el que debera
mostrarse como una entidad transparente, honesta, democratica, excitativa y
solidaria que entregue servicios de calidad y garantice la seguridad ciudadana; son
tantas las ideas, las planificaciones, los suefios, mas los Unicos anhelos es verlo

convertido en realidad.

Es necesario realizar un Plan Estratégico para la asociacion de estas agrupaciones,
y de esta manera sus trabajos sean reconocidos y remunerados, ya que por ende
los artesanos se han introducido en esta actividad demostrando todas sus destrezas
y habilidades con las que cuentan, sobre todo con la gran experiencia que los
impulsa al momento de elaborar y comercializar artesanias. La poblacion flotante
es entre 100 mil a 200 mil turistas que visitan el canton. El Canton Salinas
presenta una poblacion para el afio 2010 de 308.693 habitantes de los cuales estan

distribuidos de la siguiente manera:

CUADRO N° 7 Poblacién Canton Salinas 2010

ANOS HOMBRES MUJERES TOTAL

2010 156.862 151.831 308.693

Fuente: Cantén Salinas Afio 2010
Elaborado Por: Karla Lainez Lino
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1.3.2.2 Actividades

La asociacion de artesanos Malecon de Salinas se dedica a las siguientes
actividades con los cuales salen adelante y dan a conocer a su asociacion:
Elaboracion de aretes, anillos, pulseras, cadenas, llaveros, adornos, bolsos,
portallaves, joyeros, reloj entre otras cosas que son de agrados de los clientes sean

nacionales o extranjeros.

1.3.3 Productos

Las diversidades de productos que ofrece la Asociacién de Artesanos Malecon de
Salinas gracias a sus habilidades y destrezas que posee cada uno de ellos son los
siguientes: aretes, anillos, pulseras, cadenas, llaveros, adornos, bolsos, portallaves,

joyeros, reloj, otros.

1.3.4 Manejo de recursos

1.3.4.1 Humanos

La asociacion de artesanos Malecon de Salinas cuenta con un total de 123
artesanos los cuales 100 de ellos son asociados, 8 estan por ingresar y los otros 15
no son fijos ya que realizan viajes a casas abiertas de las diferentes provincias del

Ecuador los cuales se dividen de la siguiente manera:

CUADRO N° 8 Clasificaciones del personal de la asociacion

N° ARTESANOS CANTIDAD
1 Asociados malecon de salinas 100

2 Artesanos por ingresar 8

3 Artesanos no fijos 15

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

48



1.3.4.2 Materiales

La asociacion de artesanos Malecon de Salinas utiliza los siguientes materiales

para elaborar las diferentes artesanias que ofrece esta asociacion:

a) Malaquita

b) Tagua

c) Piedritas

d) Cristal de sharoqui

e) Material marino

f) Material pecuario

g) Material minero

h) Ematite piedra natural Brasilera
i) Concha Spondylus

j) Otros

1.3.5 BENEFICIOS

a) Los productos hechos a mano, constituye un valor incentivo para los
consumidores desde luego que cumplan con la calidad y el precio esté al

alcance de ellos.

b) Se debe tener en cuenta que los clientes de la asociacion adquieren loas

artesanias a un buen valor adicional.

1.3.6 ACTIVIDADES PRODUCTIVAS

1.3.6.1 ARTESANIAS

Las artesanias son el trabajo que elaboran los artesanos de la asociacion

normalmente de forma manual por cada una de ellas, como son aretes, pulseras,
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anillos, cadenas, etc. lo cual le dan un valor agregado a lo que elaboran, ya que las
artesanias que hacen es distinta a las demas.

1.4 MARCO SITUACIONAL

Antes de desarrollar los antecedentes sobre la actividad de la asociacion de
artesanos se define el significado de asociacion “Asociacion.- conjunto de

personas que se unen para alcanzar un fin determinado.”

La asociacion se rige por sus propios estatutos y pos los acuerdos adoptados con
validez por su asamblea general y los 6rganos directivos dentro de la esfera de su
respectiva competencia. La asociacion de artesanos Malecon de Salinas se
encuentra situada en el Cantdén Salinas de la provincia de Santa Elena

especificamente en el area macondo alado de la discoteca Ocean.

Aqui a la creatividad y destrezas que tienen los artesanos se pueden encontrar
variedad de artesanias elaborados por los mismos socios y a un precio accesible

para todo tipo de bolsillo.

1.5 MARCO LEGAL

1.5.2 Constitucion de la Republica del Ecuador.

En la constitucion de la Republica del Ecuador se confirman las formas en las que
estd basada la creacién de una organizacion, dictado en los siguientes articulos:

Capitulo sexto. Trabajo y Produccion

Seccion primaria: Formas de organizacion de la produccion y su gestion.
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Art. 319.- se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales, publicas o
privadas, asociativas, familiares, domesticas, autonomas y mixtas. El estado
promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la poblacién y
desincentivard aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza;
alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una activa

participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de produccion
se estimulara una gestion participativa, eficiente y transparente. La produccion en
cualquiera de sus formas, se sujetard a principios y normas de calidad,
sostenibilidad, productividad sistematica, valoracion de trabajo y eficiencia

econdémica y social.

Seccion tercera: formas de trabajo y su retribucion

Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autbnomas, con inclusion de
labores de auto-sustento y cuidado humano, y como actores sociales productivos,

a todas las trabajadoras y trabajadores.

Art. 326.- EIl derecho al trabajo se sustenta en los siguientes principios: Toda
persona tendra derecho a desarrollar sus labores en un ambiente adecuado y

propicio, que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene y bienestar.

153 Codigo Organico de Organizacion territorial, Autonomia Yy
Descentralizacion (COOTAD)

Art. 550.- Exencion.- Estaran exentos del impuesto a patentes municipales

unicamente los artesanos calificados como tales por la Junta Nacional de Defensa
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del Artesano. Las municipalidades podran verificar e inspeccionar el
cumplimiento de las condiciones de la actividad econdémica de los artesanos, para

fines tributarios.

1.5.4 La calificacién artesanal

La Calificacion Artesanal es aquella certificacion que les concede la Junta
Nacional de Defensa del Artesano a los Maestros de Taller o Artesanos
Auténomos. Los Maestros de Taller deben solicitar periédicamente a la Junta
Nacional de Defensa del Artesano la recalificacion artesanal, ya que la no
renovacion de ésta tiene como consecuencia que los Artesanos se desamparen de
la Ley de Defensa del Artesano y por tanto del goce de los beneficios que ésta le

concede.

1.5.5 Requisitos para la Calificacion y Recalificacion del Taller Artesanal.

Para obtener la calificacién de un Taller Artesanal, el artesano debe solicitarla al
Presidente de la Junta Nacional, Provincial o Cantonal de Defensa del Artesano,

segun corresponda, con los siguientes documentos:

a) Solicitud de la Junta Nacional de Defensa del Artesano (adquirir el
formulario en la junta).

b) Copia del Titulo Artesanal.

c) Carnet actualizado del gremio.

d) Declaracion Juramentada de ejercer la artesania para los artesanos
autobnomos.

e) Copia de la cedula de ciudadania.

f) Copia de la papeleta de votacién (hasta los 65 afios de edad)

g) Foto a color tamafio carnet.

h) Tipo de sangre.
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1.5.6 Ley de Defensa del Artesano

Exoneraciones fiscales-tributarias:

a) Exoneracion de impuestos a la renta del capital.

b) Impuestos a los capitales en giro.

c) Impuesto al valor agregado (IVA) en calidad de sujetos pasivos Yy
sustituidos.

d) Exoneracion del impuesto a las exportaciones de artesanias.

e) Créditos preferenciales.

f) Concesion de préstamos a través del Banco Nacional de Fomento y de la
banca privada.

g) Apoyo estatal.

h) Extensidn d los beneficios que concede la Ley de Fomento Artesanal.

Al momento los Unicos beneficios que otorga la Ley de Defensa del Artesano son:
Exoneracion del impuesto a la Patente Municipal y Activos Totales.
Tarifa 0% del Impuesto al Valor Agregado, IVA.

1.5.6. Ordenanzas Municipales

Dentro de las ordenanzas regulatorias de las actividades productivas y manejo
integral del Canton Salinas de la Provincia de Santa Elena, en su capitulo 8 de las

Asociaciones se expide lo siguiente:

Art. 22.- Los prestadores de servicios y vendedores deben pertenecer solamente a
una solucion y tienen la obligacion de ejercer una sola actividad, para la que fue

autorizada por el Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal de Salinas.
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Art. 25.- El Gobierno Descentralizado Municipal de Salinas con la participacion
de la URE (Unidad Reguladora y Ejecutora) es la Unica institucion publica que
dentro de sus competencias exclusivas estara facultado para realizar convenios o
acuerdos con cualquier tipo de empresa que busque promocionar o publicar bienes

y servicios en las playas de salinas.

Cddigo de Trabajo

Capitulo 111 articulo 285: a quienes se considera artesanos- las disposiciones de
este capitulo comprenden a maestros de taller, operarios, aprendices y artesanos
autonomos, sin perjuicio de lo que con respecto de los aprendices se prescribe en
el Capitulo VIII, del titulo I.

Se considera artesano a | trabajador manual, maestro de taller o artesano que,
debidamente registrado en el Ministerio de trabajo y empleo, hubiera invertido en
su taller en implementos de trabajo, maquinarias 0 materias primas, una cantidad
no mayor a la que sefiala la ley, y que tuviere bajo su dependencia no mas de
quince operarios y cinco aprendices, pudiendo realizar la comercializacion de los
articulos que produce su taller. Igualmente se considera como artesano al
trabajador manual aun cuando no hubiere invertido cantidad alguna en

implementos de trabajo 0 no tuviere operarios.

Articulo 286- Maestro de Taller: para ser maestro de taller se requiere:

a) Ser mayor de 18 afios
b) Tener titulo profesional
c) Abrir bajo responsabilidad personal

d) Ponerlo al servicio publico
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e) Estar inscrito en direccion nacional de empleo y recursos humanos

Articulo 287- Artesano Autonomo- Se considera Artesano Auténomo al que
ejerce su oficio o arte manual, por cuenta propia, pero sin titulo de maestro ni

taller.

Articulo 288- operario: es un obrero que trabaja en el taller bajo la direccion y
dependencia del maestro, y que ha dejado de ser aprendiz.

Articulo 289- contratista: la persona que encarga la ejecucion de una obra a un

artesano se denomina contratista.

Articulo 290- facultades de artesanos y aprendices: los maestros debidamente
titulados y los artesanos auténomos podran ejercer el artesanado y mantener sus
talleres. Los aprendices u operarios podran formar parte de las cooperativas de

produccién y consumo que organice la Junta Nacional de Defensa del Artesano.

Articulo 291- obligaciones de los artesanos autonomos: los artesanos auténomos
para ejercer sus actividades profesionales deberan cumplir el requisito

puntualizado en el numeral 3 del articulo 286 de este cédigo.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

El presente trabajo se realizo considerando la investigacion cualitativa y
cuantitativa. La investigacion cuantitativa se uso para comprender la informacion
como cuantos socios son dentro de la asociacion, el nimero de clientes que han
sido considerados dentro de la poblacion del objetivo de estudio, las respectivas
tabulaciones obteniendo los resultados con la observacion, entrevista y encuesta.
La investigacion cualitativa consiste en las entrevistas de profundidad, puede
contribuir informacién, ya que puede actuar como fuente de hipotesis y a la vez
ayuda a la construccion de escalas. Técnicas proyectivas, grupos de enfoque, estas

técnicas son administradas por un entrevistador que analiza los resultados.

2.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La modalidad que se realiz6 en este trabajo de investigacién es de intervencién o

de proyecto factible

Segun la Dr. Angela Chong (2008) no dice que: “La elaboracion de una
propuesta de un modelo operativo viable, o una solucién posible, cuyo
propésito es satisfacer una necesidad o solucionar un problema,
requerimiento o necesidades de organizaciones 0 grupos sociales, puede
referirse a la formulacion de politicas, programas, tecnologias, métodos o
procesos”. (Pag.45)

Para su ejecucion se apoyo en la investigacion de tipo documental, de campo, o un
disefio que incluya ambas modalidades. El proyecto como requisito tuvo dos

posibilidades de expresarse:
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a) Llegd hasta la etapa de las conclusiones sobre su viabilidad.
b) Consistid en la ejecucion y evaluacion de proyectos factibles.

En la investigacion realizada es para que la asociacion de artesanos Malecon de
Salinas, lograra solucionar los problemas que obstaculizan la misma a la vez que
cuente con un direccionamiento estratégico, vision, mision, filosofia, objetivos,
valores que permitan la rentabilidad de la misma mediante la utilizacion de

técnicas cualitativas que son:

a) Interpretacion de problemas o fendmeno de estudio.

b) Aspectos particulares.

c) Es subjetiva porque el investigador puede filtrar datos segln su criterio.
d) No prueba teoria o hip6tesis mas bien genera teorias.

e) Conocimiento orientado a los procesos.

Con esta modalidad se ayudo a solucionar los problemas que tiene la asociacion y
a la vez esta cuente con la vision, mision, filosofia, objetivos y valores que
permitan la rentabilidad de la misma mediante la interpretacion del problema o
fendmeno de estudio, considerando las investigaciones de tipo documental que
nos lleva a implantar las pautas y caracteristicas a la fundamentacion teorica de la

propuesta.

2.3 TIPOS DE LA INVESTIGACION

Se aplicé varios tipos de investigacion como son:

2.3.1 Investigacién Bibliografica

Consistié en el desarrollo de la investigacion mediante la utilizacion de fuentes
primarias y secundarias, esto ayudoé a la consulta de libros y documentos en lo que

respecta al plan estratégico.
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Tamayo Mario (2005) considera que: “La investigacion bibliografica forma
parte de la investigacion cuantitativa, ya que contribuye a la formulacion del
problema de investigacion gracias a la elaboracion de los aspectos teoricos e
historicos, se retine los datos secundarios, es decir aquellos que han sido
obtenidos por otros y no llegan elaborados y procesados de acuerdo a fines
de quienes inicialmente los elaboran y manejan por lo cual decimos que es
un disefio bibliografico”. (Pag. 109)

Esta propuesta se la realizo con ayuda de documentos, libros de planificacion
estratégica, ya que nos permite entender mejor las definiciones y utilizar las

herramientas necesarias para su respectivo disefio.

2.3.2 Investigacion de Campo

Segun el autor Tamayo Mario (2005), nos dice que: “Cuando los datos se
recogen directamente de la realidad, por lo cual los denominados primarios,
su valor radica en que permitan cerciorarse de las verdades, las condiciones
en que se han obtenido los datos lo cual facilitara su revisién o modificacion
en caso de surgir dudas”. (Pag. 110)

El presente trabajo utilizd la investigacion de campo ya que se recogid
informacién oportuna de manera directa a través de la participacién de los

involucrados y asi obtener datos reales y coherentes.

2.4 METODOS DE LA INVESTIGACION

Durante el trabajo de campo realizado en la asociacion de artesanos Malecon de
Salinas, se utilizaron métodos como el inductivo y analitico, para ello se

establecio lo siguiente:

2.4.1 Método analitico

Este método nos permiti6 conocer las principales falencias que posee la

asociacion, con lo que se puede explicar y comprender mejor el comportamiento
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comercial y de produccion de los asociados, debido en que la asociacion existen

irregularidades de organizacién, comercializacion y produccion

2.4.2 Método inductivo

Se basa en la observacion de las actividades que se realizan en la asociacion,
ademas nos permite determinar el nivel de visita de los clientes que adquieren
estas artesanias realizadas diariamente y la forma ordenada que se ejecuta para el

cumplimiento de las politicas a las que se rigen como artesanos.

2.4.3 Técnicas de investigacion

Toda investigacion acude a este tipo de fuentes, ya que el éxito de la investigacion
depende de la calidad de informacion que se adquiera tanto de las fuentes
primarias como de las secundarias, es por eso que para el desarrollo de este
trabajo se emple6 ambas fuentes para asi realizar el debido procesamiento y

presentacion del informe:

2.4.4 Fuentes primarias

Observacion: Esta técnica fue utilizada al inicio de la investigacion, mediante
esto fue posible obtener un diagndstico previo, de la asociacion de artesanos
“MALECON DE SALINAS” que ofrece sus diferentes artesanias a la provincia

de Santa Elena y demas turistas extranjeros.

Entrevista: Las entrevistas se utilizaron para recabar informacion a través de
preguntas que propone el analista. La presente entrevista es realizada a los
directivos de la asociacion de artesanos Malecén de Salinas, que son considerados

relevantes para la investigacion, sera estructurada por medios de preguntas del
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tema a tratar, mediante un didlogo planificado, la cual nos permite obtener la
informacion y profundizar un poco mas de lo que en algunas ocasiones no se

puede establecer con la encuesta.

Encuesta: Instrumento que nos permitié obtener el criterio de la poblacion acerca
de la calidad de artesanias que ofrece la asociacion de artesanos “MALECON DE
SALINAS”, con la finalidad de obtener la mayor cantidad de informacion

necesaria para el analisis e interpretacion de los resultados.

2.4.5 Fuentes secundarias

Contienen informacion resumida como listados de referencias publicadas en las
diferentes aéreas de conocimiento, sirve como ayuda al investigador para la

informacion de documentos primarios.

a) Analisis de contenido, redaccién y estilo: Nos permiti6 la confiabilidad y
validez del trabajo de investigacidén que estamos realizando considerando
la diferente informacion que obtengamos en los diferentes instrumentos

utilizados.

b) Lectura cientifica, textos y revistas: Nos permitio ampliar el
conocimiento del estudio que estamos realizando y asi sacar las
conclusiones que nos permitio profundizar el desarrollo de la investigacion

viendo sus ventajas y desventajas en la asociacion.

2.5 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Una vez seleccionado el disefio de investigacién apropiado y la muestra adecuada
de acuerdo con nuestro problema de estudio, la siguiente etapa consiste en
recolectar los datos sobre conceptos, cualidades de los participantes, involucrados

en la investigacion, técnicas utilizadas como de tabulacion y presentacion.
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Como parte del disefio metodoldgico de investigacion es necesario determinar el
método de recoleccion de datos, es importante aclarar que el método utilizado se
establece entre el investigador y el investigado para el correcto uso de las

herramientas.

Para la construccion del instrumento se considerd un plan en el cual consta
con los diferentes pasos seguido con el disefio y elaboracion del cuestionario

tomando como referencia el modelo presentado por Paredes W. (2010)

CUADRO N° 9 Instrumento de la investigacion

ETAPAS PASOS

a) Revision y andlisis del problema de investigacion.
] b) Definicion del propésito del instrumento.
DEFINICION DE C) Revision de bibliografia y trabajos relacionados con la

LOS OBJETIVOS Y construccion del instrumento.
DEL d) Consulta a expertos en la construccion de instrumentos.
INSTRUMENTO e) Determinacion de la poblacion.

f) Determinacion de los objetivos, contenidos y tipos de
items del instrumento

a) Construccion de los items.

DISENO DEL b) Estructuracion de los instrumentos.
INSTRUMENTO c) Redaccion de los instrumentos.
ELABRACION Impresion del instrumento

DEFINITIVA DEL

INSTRUMENTO

Fuente: Instrumento de investigacion
Elaborado por: Paredes W.

Los instrumentos que se utilizaron fueron disefiados de acuerdo a lo que se quiso
obtener en la investigacion. Permitid obtener informacion de calidad confiable
acerca de la propuesta del plan estratégico para la asociacion de artesanos
Malecdn de Salinas Provincia de Santa Elena, para ello se utilizo la técnica de la
entrevista y encuesta, se elabord un cuestionario, el mismo que consta en el anexo

con preguntas cerradas y con la aplicacion de la escala de Likert.
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El estudio del diagnostico se lo realiz6 a través del cuestionario aplicado a la
asociacion de artesanos malecon de salinas, clientes. Los items tuvieron el
propdsito de recolectar informacion sobre el Plan estratégico para la asociacion de

artesanos Malecon de Salinas Provincia de Santa Elena.

El contenido de las preguntas tienen estrecha relacion con los objetivos del
estudio y considerando la Operacionalizacion de las variables, se tratd en lo
posible que el numero de preguntas lograran las diferentes respuestas para
establecer un diagnostico confiable, y que las personas respondan de manera
integral en funcion de los respectivos requerimientos de la investigacion. La
aplicacion del instrumento fue de manera individual, a la muestra seleccionada de
cien artesanos, y cien clientes. Las respuestas fueron cerradas en un 90% de tipo
de la escala de Likert, de tal manera que el investigado marque con una (X) la

respuesta que creyera conveniente de acuerdo a la siguiente escala:

a) Si
b) No

a) Definitivamente si
b) Probablemente si
c) Indeciso

d) Probablemente no

e) Definitivamente no

2.6 VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

Para cumplir con los requerimientos de la observacion, a entrevista y la encuesta
deben ser confiables, lo cual consiste en captar de manera satisfactoria lo que es el
objeto de investigacion es por eso que se recurrié a experto y se consensuo el

instrumento obteniendo asi la validez respectiva.
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Esto es de mucha importancia para obtener resultados veridicos, que permitan una
mayor objetividad al conocer la realidad. El procedimiento utilizado para probar
la confiabilidad del instrumento en la presente investigacion, fue el dialogo
anticipado con los directivos y socios de la asociacion los mismos que permiten

definir el instrumento de investigacion antes de aplicarla.

2.7 POBLACION Y MUESTRA

2.7.1 Poblacién

Segun el autor Lema Héctor (2006), nos dice que “Poblacion es el conjunto
de todos los elementos de la misma especie que presentan una caracteristica
determinada o que corresponden a una misma definicion y cuyos elementos
se estudiaran sus caracteristicas y relaciones”. (Pag. 73)

La presente investigacion a la que se direcciond el presente estudio como
poblacion corresponde a los artesanos y clientes de la asociacion “MALECON DE
SALINAS. La asociacidon del trabajo esta conformada por 123 personas, los cuales
100 artesanos son socios, 8 estan por ingresar, y los 15 restantes no son fijos
porque realizan viajes a casas abiertas de las diferentes provincias del Ecuador, los
cuales solo se les realizo las entrevistas a 100 artesanos ya que son los que estan
fijo en su puesto de trabajo, a continuacion se muestra en el cuadro que involucra
a todos los artesanos de la asociacion “MALECON DE SALINAS” de la

provincia de Santa Elena.

CUADRO N° 10 Poblacion

UNIDADES ) NI
ARTESANOS DE LA ASOCIACION MALECON DE SALINAS 100
CLIENTES 200
ARTESANOS POR INGRESAR 8
ARTESANOS NO FIJOS 15
TOTAL 323

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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2.7.2 Muestra

Se direcciond el presente estudio a los artesanos y clientes de la asociacion
“MALECON DE SALINAS. La asociacion del trabajo estd conformada por 123
personas, los cuales 100 artesanos son socios, 8 estan por ingresar, y los 15
restantes no son fijos porque realizan viajes a casas abiertas de las diferentes
provincias del Ecuador, los cuales solo se les realizo las entrevistas a 100

artesanos ya que son los que estan fijo en su puesto de trabajo.

a) Muestreo segun el criterio

La muestra es elegida por un experto de acuerdo con su criterio buscando las
unidades méas representativas. Si el juicio del experto es valido se obtendra una
muestra mas representativa que el muestreo por conveniencia, se utiliza poco en

la practica pro es aconsejable en casos como los siguientes:

1. Cuando el tamafio de la muestra es pequefia.
2. Para proceder a la eleccion de las personas de una empresa que van a

proporcionar la informacion.

En vista que no es coherente la distribucion de la poblacion me he visto en la
necesidad de aplicar el muestreo segun el criterio, donde los elementos son
seleccionados de acuerdo con el criterio de quien determina la muestra y
considera que son los mas representativos de la asociacion de artesanos
“MALECON DE SALINAS”.

Se obtuvo como resultado 100 personas que fueron encuestadas cuyo objetivo fue
obtener informacion veridica del objeto de estudio la misma que ayudo a la

tabulacién y por ende se realiz6 el analisis respectivo.
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2.8 PROCEDIMIENTO Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

La presente investigacion se desarroll6 tomando en cuenta el siguiente

procedimiento:

Seleccion del tema sobre Plan estratégico

Identificacion del problema a investigar

Formulacion de objetivos de investigacion

Asesorias del proyecto

Revision bibliografica sobre planeacion estratégica

Disefiar instrumentos de investigacion de campo.

Solicitar a la asociacion autorizacién para aplicar las encuestas

Analizar los resultados obtenidos.

© ©° N o g bk~ 0w DN PE

Identificar fortalezas y debilidades

[EEN
o

. Disefar la propuesta en base a las necesidades y disponibilidad de recursos
con los que cuenta la asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas.

La informacidn se la realizo en funcion de los instrumentos y técnicas utilizadas
en la investigacion para la elaboracion del plan estratégico para la asociaciéon de

artesanos Malecén de Salinas.

1. Ordenar la informacion mediante técnicas e instrumentos utilizados, en el
objeto de estudio aplicado a los artesanos de la asociacion.

2. Tabular los datos en base a los procedimientos estadisticos Illamado SPSS
el cual permitio tener resultados claros.

3. Clasificar segun los datos obtenidos.

4. Representacion grafica de los resultados.

5. Interpretacion de los resultados en base a la informacion recopilada a los
aspectos del problema y de los resultados.

6. Conclusiones y recomendaciones para el proyecto a ejecutarse.
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA OBSERVACION

El anélisis e interpretacion de los resultados es necesario, ya que con esta
informacion se puede lograr una solucién eficiente porque nos permite mejorar las
deficiencias dentro de la asociacion. En este capitulo se procedié al proceso de
recopilacion de datos a través del cuestionario, aplicados en la presente
investigacion realizando las entrevistas y encuestas, luego de esto se empieza la
clasificacion o agrupacion de los datos obtenidos referente a cada variable, objeto

de estudio y su presentacion correspondiente.

Las entrevistas fueron dirigidas a los artesanos de la asociacion que fueron 100
asociados no hubo inconvenientes con respecto al cuestionario ya que lo hicieron
de una manera rapida, pero solo se presentd uno al momento de localizarlos ya
gue en esta época no todas se encuentran en la asociacion, ademas fue dificultoso
al ser atendido en el momento oportuno ya que no todos estan dispuestos unos por

atencion a los clientes que adquieren estas artesanias.

Las encuestas se la realizaron a 100 clientes segun el célculo de la muestra,
quienes nos dieron todas las facilidades al efectuar las preguntas respectivas
donde se obtuvo informacidn necesaria, de manera inmediata se procedi6 a la
interpretacion de cada pregunta, segun las respuestas obtenidas, considerando este
proceso nos permitid establecer conclusiones y recomendaciones para el trabajo

de titulacion.
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1. ¢La asociacion a la que usted pertenece cuenta con su propia filosofia
mision, vision, objetivos?

CUADRO NF¢ 11 Direccionamiento estratégico

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 44 44
1 No 56 56
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 7 Direccionamiento estratégico
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta se planted porque se necesita saber cuenta con un direccionamiento
estratégico en la asociacion y de acuerdo a los datos obtenidos el 44% de los
artesanos consideran que si, mientras que el 56% de los artesanos por
desconocimiento expresan que la asociacion a la que pertenecen no cuenta con

filosofia, misién visién, objetivos.
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2. ¢Existe una adecuada comunicacion entre los miembros de la
asociacion para el desarrollo de las actividades en beneficio de la

misma?
CUADRO NF° 12 Adecuada comunicaciéon
ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
2 Si 65 65
No 35 35
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 8 Adecuada comunicacion
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

El resultado de la siguiente interrogante nos indica que el 35% de los artesanos
consideran que no existe una adecuada comunicacion, mientras que el 65% de los
artesanos nos dicen que si existe una adecuada comunicacién entre los miembros
de la asociacion al momento de desarrollar sus actividades para el beneficio de la

misma.
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3. ¢Los objetivos de la asociacién son comunicados a todos los artesanos?

CUADRO NF° 13 Objetivos comunicados

iTEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 36 36
3 No 64 64
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 9 Objetivos comunicados
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se formuld porque se necesita conocer si los objetivos son comunicados y nos

indica que el 64% de los artesanos consideran que no, mientras que el 36% de los

artesanos expresan que los objetivos de la asociacion son comunicados a todos los

artesanos.
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4. ¢La asociacion cuenta con todos los recursos para el desarrollo de sus
actividades?

CUADRO NF° 14 Recursos de la asociacion

iTEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 30 30
4 No 70 70
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 10 Recursos de la asociacion
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se realiz0 esta pregunta para conocer los recursos de la asociacion y nos indica
que el 70% no cuenta con ello, mientras que el 30% de los artesanos expresan que

la asociacion cuenta con todos los recursos para el desarrollo de sus actividades.
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5. ¢Cree usted que existe trabajo en equipo entre directiva y artesanos?

CUADRO N° 15 Trabajo en equipo

TEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 29 29
5 No 7 7
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 11 Trabajo en equipo
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se formulo esta pregunta porque se necesita conocer el trabajo en equipo el cual
el 71% consideran que no existe, mientras que el 29% expresan que existe trabajo

en equipo entre directiva y artesanos.
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6. ¢Esta usted de acuerdo en que se realice un plan estratégico para la
asociacion?

CUADRO N° 16 Plan estratégico para la asociacion

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAIJE
Si
6 84 84
No
16 16
total
100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 12 Plan estratégico para la asociacion
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta es importante porque se necesita conocer sobre la implantacion de
un plan estratégico y el 16% nos indica que no, mientras que el 84% de los
artesanos expresan que estan de acuerdo que se realice un plan estratégico para la

asociacion.
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7. ¢Cree usted que él liderazgo influye en el cumplimiento de los

objetivos?
CUADRO N° 17 Influencia de liderazgo
iTEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

DEFINITIVAMENTE Sl 46 46

7 PROBABLEMENTE SI ”7 ”7
INDECISO ”7 ”7
PROBABLEMENTE NO 0 0
DEFINITIVAMENTE NO 0 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 13 Influencia de liderazgo
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

El resultado de la siguiente interrogante nos indica que el 27% de los artesanos
estan indecisos en que influye el liderazgo, mientras que el 46% de los artesanos

nos dice que el liderazgo influye en el cumplimiento de los objetivos.
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8. ¢Las funciones que ustedes realizan cumplen con los objetivos que se
propusieron como asociacion?

CUADRO N° 18 Objetivos propuestos

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAIJE
DEFINITIVAMENTE Sl 0 0
PROBABLEMENTE SI 22 22

8 INDECISO 42 42
PROBABLEMENTE NO 36 36
DEFINITIVAMENTE NO 0 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 14 Objetivos propuestos
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

El resultado de la siguiente interrogante nos indica que el 22% de los artesanos
probablemente si, el 36% probablemente no cumplen con los objetivos
propuestos, mientras que el 42% estan indecisos en que las funciones que realizan

cumplen con los objetivos que se propusieron como asociacion.
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9. ¢La asociacion donde labora realiza estrategias para el cumplimiento
de objetivos?

CUADRO N° 19 Cumplimiento de objetivos

iTEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE Si 0 0
PROBABLEMENTE SI c c

9 INDECISO - -
PROBABLEMENTE NO 3 13
DEFINITIVAMENTE NO 17 17
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 15 Cumplimiento de objetivos
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se elabor6 esta pregunta para saber si cumplen con los objetivos y nos indica que
el 43% de los artesanos probablemente no, el 35% esta indeciso, el 17%
definitivamente no, mientras que el 5% de los artesanos expresan que la
asociacion donde labora probablemente si realiza estrategias para el cumplimiento
de los objetivos.
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10. ¢Han recibido ayuda por parte de la principal autoridad del Cant6n

Salinas?
CUADRO N°¢ 20 Principal autoridad
ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si
36 36
No
1 O 64 64
total
100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 16 Principal autoridad
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

El resultado de la siguiente pregunta nos indica que el 64% no recibe ayuda de la
principal autoridad, mientras que el 36% de los artesanos por desconocimiento
expresan que si han recibido ayuda por parte de la principal autoridad del cantén

Salinas.
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11. ¢ En épocas de temporada es satisfactoria la venta de sus artesanias?

CUADRO NF° 21 Ventas de artesanias

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE Si a1 a1
PROBABLEMENTE Si e3 o3

1 1 INDECISO 6 6
PROBABLEMENTE NO 0 0
DEFINITIVAMENTE NO 0 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 17 Ventas de artesanias
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se formuld esta pregunta para saber sobre las ventas de artesanias y nos indica
que el 6% de los artesanos estan indecisos, el 41% definitivamente si, mientras
que el 53% de los artesanos piensan que definitivamente si es satisfactoria la venta

de sus artesanias en épocas de temporada.
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12. ¢Para usted la responsabilidad es un factor importante para que la
asociacion sea eficaz?

CUADRO NF° 22 Eficaz asociacion

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE SI 35 35

PROBABLEMENTE SI

45 45
1 2 INDECISO 20 20

PROBABLEMENTE NO

0 0
DEFINITIVAMENTE NO 5 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 18 Eficaz asociacién
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

El resultado de la siguiente interrogante nos indica que tan eficaz es la asociacion
y nos dice que 20% de los artesanos estan indecisos, el 45% probablemente si,
mientras que el 35% de los artesanos expresan que definitivamente si es la

responsabilidad un factor importante para que la asociacion sea eficaz.
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13. ¢ La motivacion del personal es importante para el desempefio de las
funciones como artesano?

CUADRO N° 23 Importancia de la motivacién

iTEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si
88 88
No
total
100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 19 Importancia de la motivacion
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Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se formuld esta pregunta para saber si es importante la motivacién y nos indica
que el 12% de los artesanos consideran que no, mientras que el 88% de los
artesanos por expresan que la motivacion del personal es importante para el

desempefio de las funciones como artesano.
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14. ¢ Cree usted que es importante la comunicacion en la asociacion?

CUADRO N° 26 Comunicacién en la asociacion

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE SI " "
PROBABLEMENTE S o3 o3

14 INDECISO ” "
PROBABLEMENTE NO 5 0
DEFINITIVAMENTE NO 5 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 20 Comunicacién en la asociacion
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se realiz6 esta pregunta para saber si la comunicacién es importante y nos indica
que el 12% estd indeciso, el 53% probablemente si, mientras que el 35%

definitivamente cree que si es importante la comunicacién en la asociacion.
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15. ¢ Se siente usted satisfecho por el trabajo que brinda actualmente en la

asociacion Malecén de Salinas?

CUADRO NF° 24 Satisfaccion por su trabajo

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si
62 62
38 38
Total
100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 21 Satisfaccion por su trabajo
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta fue elaborada para saber la satisfaccion por el trabajo y nos muestra
que el 38% no se siente satisfecho, mientras que el 62% si se siente satisfecho por
el trabajo que brinda actualmente en la asociacion Malecon de Salinas.

81



1. Géneros: masculino, femenino

CUADRO N° 25 Géneros

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 35 35
1 Femenino 65 65
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 22 Géneros
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta es importante realizarla porque asi nos da a conocer a cuantas
personas por su género fueron encuestadas y nos indica que el 35% son del género

masculino, mientras que el 65% fueron del género femenino

82




2. ¢Se siente satisfecho con el servicio que le brindan los artesanos de la
asociacion Malecon de Salinas?

CUADRO N° 26 Satisfaccion por servicio brindado

ITEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 49 49
2 No 51 51
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 23 Satisfaccion por servicio brindado
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta es primordial porque nos da a conocer la satisfaccion por el
servicio que brindan y nos indican que el 49% si se siente satisfecho, mientras
que el 51% no se siente satisfecho con el servicio que le brindan los artesanos de

la asociacion Malecon de Salinas.
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3. ¢Considera usted que los artesanos deben capacitarse para brindar un
buen servicio?

CUADRO NF° 27 Buen servicio

iITEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE SI 68 68
PROBABLEMENTE SI 27 27
3 INDECISO
PROBABLEMENTE NO
DEFINITIVAMENTE NO
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 24 Buen servicio
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta es elemental porque nos permite conocer si brindan un buen
servicio y nos indica que el 5% esta indeciso, el 27% probablemente si, mientras
que el 68% definitivamente si considera que los artesanos deben capacitarse para

brindar un buen servicio.
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4. ¢Se siente usted conforme con la atencion y cordialidad que brindan
los artesanos?

CUADRO NF° 28 Atencion de la asociacion

iTEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
3t 47 47
4 No 53 53
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 25 Atencion de la asociacion
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta se formuld porque ayuda a conocer la atencién de la asociacion y
nos indica que el 53% nos dice que no, mientras que el 47% si se siente conforme
con la atencién y cordialidad de los artesanos al momento de adquirir estas

artesanias.
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5. ¢Las diferentes artesanias que adquiere satisface sus necesidades

como cliente?

CUADRO N° 29 Necesidades del cliente

ITE

M ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE SI 24 24
PROBABLEMENTE SI 36 36
INDECISO 40 40

5 PROBABLEMENTE NO 0 0
DEFINITIVAMENTE NO 0 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 26 Necesidades del cliente
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se manifestd esta pregunta porque ayuda a conocer las necesidades del los

clientes por los tanto nos indica que el 40% esta indeciso, el 36% probablemente

si, mientras que el 24% definitivamente si satisface sus necesidades al momento

de que adquieren las diferentes artesanias.
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6. ¢Segun su economia usted compraria artesanias de tagua, piedra,
conchas, madera, etc. especialmente cuando ofrezcan promociones?

CUADRO N° 30 Compra de artesanias

iTEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
si 80 80
6 No 20 20
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 27 Compra de artesanias
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se expresd esta pregunta porque ayuda a conocer las compras que realizan los
clientes y nos indica que el 20% no compraria, mientras que el 80% si compraria
segun su economia artesanias de tagua, piedra, madera, conchas especialmente

cuando ofrezcan promociones.
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7. ¢Se siente a gusto con los precios que ofrecen los artesanos por la
venta de sus artesanias?

CUADRO N° 31 Precios de las artesanias

ITEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE SI 27 27
PROBABLEMENTE SI 7 7

7 INDECISO 50 50
PROBABLEMENTE NO 11 11
DEFINITIVAMENTE NO 5 5
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 28 Precios de las artesanias
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se expuso esta pregunta porque determina los precios de las artesanias el 50% esta
indeciso, el 5% piensan que no, el 11% probablemente no, el 7% probablemente
si, mientras que el 27% piensa que definitivamente si se siente a gusto con los

precios que ofrecen los artesanos por las ventas de sus artesanias.
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8. ¢Cree usted que existe el debido respeto por parte de los artesanos al
momento de vender sus artesanias?

CUADRO N° 32 Atencion de los artesanos

TEM ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
8 Si 75 75
No 25 25
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 29 Atencién de los artesanos
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta permite conocer la atencién de los artesanos hacia los clientes y nos
indica que el 25% de los encuestados no reciben la debida atencion, mientras que
el 75% cree que existe el debido respeto por parte de los artesanos al momento de

vender sus artesanias.
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9. ¢Cree usted que los artesanos deban tener habilidades expresivas al
momento de vender sus artesanias?

CUADRO N° 33 Habilidades expresivas

[TEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 82 82
9 No 18 18
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 30 Habilidades expresivas
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta fue realizada para saber sobre las habilidades expresivas de los
artesanos y nos indica que el 18% no cuentan con ellas, mientras que el 82%
piensa que si deben tener habilidades expresivas los artesanos al momento del

vender sus artesanias.

90



10. ¢ Considera necesario que se promocione mas la actividad artesanal
para que sea importante la mayoria del afio y no solo para temporada
playera?

CUADRO N° 34 Promocionar las artesanias

ITEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAIJE
DEFINITIVAMENTE SI 38 38
PROBABLEMENTE SI 41 41

10 INDECISO 20 20
PROBABLEMENTE NO 1 1
DEFINITIVAMENTE NO 0 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 31 Promocionar las artesanias
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta es importante porque nos permite conocer promocionar mas las
artesanias y nos indica que el 1% probablemente no se promocione la actividad,
el 20% estaba indeciso, el 41% probablemente si, mientras que el 38% piensa que
definitivamente si es necesario que se promocione mas la actividad artesanal para

que sea importante la mayoria del afio no solo en temporada playera.
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11. ¢ Usted como cliente, los artesanos supera las perspectivas al momento
de vender sus productos?

CUADRO N° 35 Ventas de productos

iTEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
St 46 46

11 No 54 54
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 32 Ventas de productos
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Se formul6 esta pregunta porque se determina la perspectiva de las ventas de
artesanias nos indica que el 46% si supera, mientras que el 54% no dice que los

artesanos no supera las perspectivas al momento de vender sus artesanias.
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12. ¢Cree usted que la diversidad de artesanias que ofrece la asociacion
de artesanos malecén de salinas es una estrategia para atraer mas
clientes?

CUADRO N° 36 Estrategias para atraer clientes

ITEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
DEFINITIVAMENTE SI 15 15
PROBABLEMENTE SI 26 26
INDECISO 37 37

12 PROBABLEMENTE NO 22 22
DEFINITIVAMENTE NO 0 0
Total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 33 Estrategias para atraer clientes
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Se enuncid esta pregunta para conocer las estrategias de la asociacion y nos dice
que el 22% probablemente no sirven como estrategias, 37% nos esta indeciso, |
26% probablemente si, mientras que el 15% definitivamente si son estrategias

para atraer mas clientes al momento de ofrecer diversidad de artesanias.
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13. ¢La variedad de artesanias que ofrecen los artesanos son de mayor
agrado de todas las personas que acuden al Malecon?

CUADRO N° 37 Variedad de artesanias

ITEM | ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAIJE
13 si 69 69
No 31 31
total 100 100

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

GRAFICO N° 34 Variedad de artesanias
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Esta pregunta se la realiz6 para saber qué tan importante es la variedad de
artesanias en los clientes y se llegd a la conclusion que 31% nos dice que no son
de agrado, mientras que el 69% nos dice que la variedad de artesanias que ofrecen
los artesanos son de su agrado.
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3.2 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

b)

d)

Una vez analizada las técnicas de investigacion realizadas en este trabajo
como las entrevistas y encuestas se llegé a la conclusion que la Asociacion
Malecon de Salinas necesita la Planificacion es decir no traza objetivos a

largo plazo es por eso que no cumple con lo propuesto.

Es importante gque el liderazgo que existe en la asociacion sea participativo
por lo que podemos manifestar que es elemental que todos los artesanos
sean interactivos y colaboradores en la toma de decisiones para el buen

funcionamiento de la asociacion.

El Plan Estratégico es fundamental para la Asociacion de Artesanos
Malecon de Salinas, porque crea un ambiente agradable y conlleva al
funcionamiento adecuado en la estructura organizacional para el

cumplimiento de los objetivos.

Mediante el Plan Estratégico los artesanos tendran mayor participacion,
estableciendo equipo de trabajo para la toma de decisiones y para el

desarrollo de la asociacion.
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Recomendaciones

a)

b)

d)

De acuerdo a lo que se observo en el transcurso de la investigacion se
recomienda que se planifique bien para disefiar estrategias de desarrollo,
con el propdsito de alcanzar los objetivos que se proponen, a la vez
realizar una vision, mision con el fin de que se sientan a gusto con la

asociacion.

Facilitar capacitacion y fomentar el trabajo en equipo para lograr un

liderazgo participativo en la asociacion de artesanos Malecon de Salinas.

La creacién del Plan Estratégico generara establecer comunicacion eficaz
y eficiente, tomando en cuenta la participacion activa de los artesanos para

lograr el bienestar de la asociacion.

Implementar capacitacion a los artesanos de la asociacion para la
aplicacion del plan estratégico, esto permitira aumentar el nivel de
participacion donde puedan aportar ideas para el funcionamiento adecuado

de la asociacion.
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CAPITULO IV

PLAN ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS
MALECON DE SALINAS PROVINCIA DE SANTA ELENA,
ANO 2013

4.1. PRESENTACION

El Plan Estratégico se ha convertido en la aplicacion de instrumentos
fundamentales para el desarrollo econdémico de las empresas que buscan

fortalecerse para alcanzar el éxito dentro del mercado.

Esto genera en la actualidad que las empresas se vuelvan mas competitivas en el
ambiente laboral para asi poder alcanzar sus objetivos establecidos e ir creciendo
en el mercado tanto nacional como internacional, debe adaptarse a los cambios

que se presentan, enfrentando riesgos Yy retos, logrando segmentar el mercado.

Este proceso involucra su respectiva mision, vision, que son importantes para
alcanzar sus propositos y fines de la asociacion, ademas permite mejorar la
imagen, estructura, y desarrollo de las actividades en el mercado tanto econémico
como administrativo, es asi que la planeacién estratégica permite estructurar los
componentes necesarios que ayuden a sostener la asociacion mediante los factores
internos y externos. Se debe gestionar el analisis situacional establecido por la

matriz FODA para que asi los resultados sean eficaces.
Este diagnostico permitird a los artesanos conocer las oportunidades que tiene el

mercado para asi crecer dentro de él, por eso se elaborara un Plan Estratégico para

la Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas Provincia de Santa Elena, para asi
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alcanzar su desarrollo y a la vez aplicar nuevas estrategias, logrando la
permanencia en el mercado mediante el proyecto que servird como una guia para

el mejoramiento continuo.

Este proceso se basara en desarrollar estrategias para crear nuevas ventajas y a la
vez trabajar en equipo y enfrentar los cambios que se presentan en el mercado por

eso los artesanos debe innovar sus ideas para crecer en un buen ambiente laboral.

Con esto se beneficia a la asociacion y se podran realizar diferentes cambios
dentro de ella, en el plan esto interviene la mision, visién, valores, filosofia, con el
fin de conocer que es lo que se desea a un futuro a la vez se llevara a cabo la
elaboracion de los objetivos estratégicos y sus respectivos procedimientos que
permitira mejorar las actividades artesanales para asi lograr alcanzar sus objetivos
en el mercado. Este cambio llevara a los artesanos a tomar decisiones correctas,
fortalecer la comunicacion, confianza, mejorando las actividades y a la vez asumir
nuevos riesgos que se presentan en el mercado y asi poder cumplir con las
expectativas de los clientes, para efectuar con el plan que se va a proyectar en la

asociacion.

4.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

La presente investigacion busca la posibilidad de una asociacion mas competitiva,
porque se planteara diferentes metas a largo plazo y a la vez estrategias
empresariales, todos los integrantes de la asociacion deben de ser eficientes al
momento de elaborar y comercializar las artesanias, para asi satisfacer las

necesidades de los clientes.

La investigacion inquiere mediante la aplicacion de teorias y conceptos de
planificacion estratégica encontrar explicaciones a situaciones internas y externas
del entorno que afecten a la asociacion de artesanos “MALECON DE SALINAS”.
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Las estrategias que elija la asociacion debe ser de acuerdo a las necesidades que
tenga y saber en queé posicion se encuentra frente a sus competidores, conociendo
sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que tengan, las estrategias
deben de ajustarse a los cambios que se dan en el mercado, ser mejores, diferentes

e innovadores a las de su competencia.

Las técnicas de investigacion que permiten la recoleccion de informacion
relevante en el cumplimiento de los objetivos tenemos: la observacion, encuestas,
y entrevistas que se va a realizar a los artesanos que se encuentran en el canton
Salinas, ya que se busca conocer el grado de identificacion de los artesanos con la
mision, vision de la asociacion, objetivos, estrategias, politicas, sus aspiraciones,
el trato con los clientes, las relaciones interpersonales, cooperacion y la toma de

decisiones que caracterizan el plan estratégico.

La observacion es un instrumento evaluador que permite el contacto directo con el
plan estratégico que estamos realizando ya que es muy importante en el trabajo de
investigacion facilitando el analisis de la situacién que tienen los artesanos y a la
vez nos sirve para crear criterios propios. Para lograr el cumplimiento de los
objetivos de estudio, se acude al empleo de técnicas e instrumentos de

investigacion que permita diagnosticar el funcionamiento interno de la asociacion.

Asi los resultados de la investigacion se apoyan en la aplicacion de las técnicas de
investigacion validas en el medio como lo es las encuestas, entrevista y
observacion. De acuerdo con los objetivos de la investigacion su resultado permite
encontrar soluciones concretas a los problemas que tiene la asociacion de
artesanos “MALECON DE SALINAS “al momento de brindar un buen servicio a

los clientes nacionales como extranjeros.

Las herramientas mencionadas anteriormente son de mucha ayuda para elaborar el

Plan Estratégico con el objetivo de que la asociacion sea competitiva ya que se
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planteard diferentes metas a largo plazo y a la vez estrategias empresariales de
una forma coherente ya que los artesanos deben ser eficientes en sus actividades al
momento de elaborar y comercializar las artesanias para asi satisfacer las

necesidades de los clientes.

Este trabajo  nos permitird conocer de qué forma el emprender en esta
asociacion, a tener un buen direccionamiento estratégico apropiado dentro de la
misma, este plan estratégico motivara el trabajo en equipo de acuerdo a las
funciones que deben cumplir los socios ya que asi pueden cumplir con los

objetivos propuestos

4.3 OBJETIVO DE LA PROPUESTA

Elaborar un plan estratégico para la asociaciéon de artesanos Malecédn de Salinas,
mediante la implementacion de estrategias que permita el mejoramiento de la

gestion administrativa de la asociacion.

4.3.1 Objetivos especificos

a) Elaborar un diagnostico situacional a trabes de la participacion de los

integrantes que permita conocer la situacion actual de la asociacion.

b) Plantear estrategias enfocadas a la venta de artesanias que brinda la

asociacion.

c) Elaborar la vision, mision, para la asociacion de artesanos Malecon de

Salinas.

d) Formular programas y proyectos que permitan la planificacion de las

actividades que realizan los artesanos con eficiencia
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4.4 DATOS DE IDENTIFICACION

Para determinar los problemas existentes en la Asociacion de Artesanos Malecon

de Salinas, se tuvo que realizar varias reuniones con el presidente de la asociacion,

mediante esto se encontro los siguientes problemas:

a) Inadecuada planificacién organizacional

b) Intermediarios

c) Desacuerdos grupales

Para esto se uso el modelo gerencia estratégica el cual se muestra en el siguiente

grafico:

GRAFICO N° 35 Modelo gerencia estratégica
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4.5 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

4.5.1 Visién

La asociacion de artesanos Malecon de Salinas tiene como vision ser reconocida
por su produccién artesanal, demostrando eficacia, eficiencia en su trabajo,
manteniendo altamente a los artesanos comprometidos con la sociedad y el medio
ambiente logrando asi una mejor calidad de vida y ser ente del desarrollo

econdmico del canton.

4.5.2 Mision

La Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas, su mision primordial es ofrecer
artesanias de calidad aprovechando todos los recursos naturales permitiendo
cumplir con las méas altas expectativas de nuestros clientes, actuando con
perseverancia, responsabilidad e innovacién de cada uno de los asociados,

comprometido con el medio ambiente y generando beneficio para el Cantén.

4.5.3 Objetivo General

Comercializar artesanias mediante la creatividad del talento humano, logrando su
reconocimiento y el progreso socioecondmico Yy cultural de la provincia de Santa

Elena.

4.5.3.1 Objetivos Especificos

a) Aprovechar las oportunidades y fortalezas reconociendo los posibles
competidores, a través de un estudio de marcado para realizar nuevas

estrategias para un mejor desarrollo.
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b) Identificar las potenciales empresas para realizar las alianzas o convenios

en materia de desarrollo relacionada con las artesanias.

c) Fomentar el trabajo en equipo en la asociacion Malecén de Salinas.

d) Ofrecer artesanias de calidad que garantice el trabajo realizado por los

artesanos.

4.5.4 Valores — Cultura Organizacional

Los principios son establecidos para fortalecer la mision y vision de la asociacion
de artesanos, cuya aplicacién fomentara los recursos que seran necesarios para
alcanzar el desarrollo economico de la asociacion a continuacién mencionamos

los valores y principios de la asociacion:

a) Confianza y Seguridad: Los artesanos deben estar relacionados entre si,
para ganar la confianza de los clientes, brindar seguridad tanto en sus

productos como en el personal que realiza las artesanias.

b) Responsabilidad: Tener un buen desenvolvimiento laboral a asi cumplir
con las necesidades de los clientes nacionales y extranjeros que visitan este

Cantoén, asumiendo los errores y equivocaciones con sentido constructivo.

c) Respeto: Debe existir respeto entre los artesanos, brindandole un trato

justo a los clientes.

d) Compromiso: Estar vinculados con todos los artesanos y colaboradores

contribuyendo para el bienestar de la asociacion.
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e) Honestidad: Ser honesto con todo el personal y clientes que visitan la
asociacion ya que es muy importante en nuestra vida, nos fortalece como

personas de bien con grandes cualidades.

f) Servicio al Cliente: A través de un buen trato satisface las necesidades del

cliente, ya que es elemental para la asociacion.

4.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GRAFICO N° 36 Estructura Organizacional
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

4.6.1 Organo Funcional

De acuerdo al grafico que se muestra anteriormente que es la estructura
organizacional se presenta a continuacion la descripcion de las funciones de cada

uno de los principales puestos.
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Presidente

El Presidente ejercerd la representacion legal, judicial y extrajudicial de la

Asociacion y por lo tanto respondera por la buena marcha de la organizacion.

Funciones del Presidente

a) Cumplir y hacer cumplir los estatutos, reglamentos internos y las
resoluciones de la asamblea general.

b) Convocar a Asamblea General por su propia iniciativa o a requerimiento
de las dignidades.

c) Llamar la atencién verbalmente a los socios y artesanos.

d) Firmar conjuntamente con el secretario las actas, comunicaciones y demas
documentos de la asociacion.

e) Hacer cumplir los acuerdos adoptados que reciba a la asamblea general o

la junta directiva.

Vicepresidente

El Vicepresidente es la persona encargada de subrogar al Presidente en los casos
de ausencia temporal, el Vicepresidente tiene la facultad de dirigir las actividades

de la Asociacion.

Funciones del Vicepresidente

a) Reemplazar al Presidente en ausencia de este, ya sea por falta temporal o
definitiva.

b) Colaborar en todos los actos que desarrolle el Presidente.
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f)

Participar en cada una de las funciones de planeacion ya sean estas a corto
o largo plazo.

Responder por el registro de los miembros de la Asociacion y
conservacion del mismo archivo

Vigilar que el personal cumpla con las politicas de la asociacion.

Cumplir con las funciones que asigne la directiva.

Secretario

Es la persona encargada de velar por el diligenciamiento y cumplimiento de los

libros reglamentarios, registros y controles, ademas de escribir la correspondencia,

extender las actas, dar fe de los acuerdos y tomar apuntes en las reuniones.

Funciones del Secretario

a)

b)

Cumplir y hacer cumplir las politicas, normas y procedimientos de la
asociacion.

Certificar con el Presidente las resoluciones adoptadas y comunicar las
mismas a todos los deméas miembros de la Asociacion.

Organizar, dirigir y ser responsable de la custodia de la documentacion
Llevar al dia el libro de Acta de la Asociacion.

Informar al presidente con anticipacion los diferentes acontecimientos
Despachar certificados con el visto bueno del Presidente.

Velar por el buen funcionamiento de la asociacion.

Redactar las actas y custodiar los libros de la asociacion

Tesorero

Es la persona encargada de organizar, orientar y responsabilizarse por el sistema

de recaudacion, recepcion y custodia de valores y titulos, asi como pagos o

desembolsos de la asociacion.
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Funciones del tesorero de la Asociacion

a) Autorizar y firmar con el Presidente los pagos presupuestados o
extraordinarios, asi como todos los comprobantes de gastos efectuados.

b) Controlar la gestion de la asociacion.

c) Optimizar las inversiones que se van a realizar en la asociacion.

d) Publicar los informes financieros de la asociacion.

e) Recaudar los valores por conceptos de cuotas ordinarias y extraordinarias.

f) Disefiar los informes contables, mejorandolos y documentandolos.

g) Analizar los resultados econémicos que tiene la asociacion.

Vocal

Son personas que colaboran con la Directiva y tienen la responsabilidad de ver por

el cumplimiento de los reglamentos.

Funciones de vocales

a) Asistir a las reuniones del Directorio y Asamblea General con voz y voto.

b) Participar en las comisiones que nombre el directorio.

c) Sustituir en las funciones a cualquier miembro del Directorio que por
algn motivo se ausentara en forma definitiva o temporal.

d) Cumplir con todas las actividades establecidas.

4.7 ANALISIS SITUACIONAL

El anélisis situacional nos da a conocer lo que se esta llevando acabo en la

asociacion lo cual se da a conocer el andlisis externo e interno de la misma.

107



Andlisis interno

El anélisis interno es utilizado para conocer las fortalezas y debilidades que tiene
la asociacion permitiendo elaborar estrategias que logren contrarrestar las

debilidades de la asociacion.

Fortalezas

a) Calidad de las artesanias
b) Innovacion de las artesanias
c) Facilidad de de adquisicion de materia prima

d) Talento humano especializado

Debilidades

a) Falta de maquinarias para mejorar la productividad
b) Dificultad para exportar sus artesanias
c) Escasa capacitacion sobre todo en innovacion y creatividad

d) Limitada organizacion

Analisis externo

Dentro del entorno se dan muchos cambios que permiten a la asociacion estar en
el ambito competitivo aprovechando las oportunidades que se dan con el tiempo

haciendo frente a las amenazas que se dan dia a dia

Oportunidades

a) Programas de exportacion mediante correos del Ecuador
b) Nuevos mercados

¢) Acceso al financiamiento
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Amenazas

a) Ingresos de nuevos competidores al sector

b) Ingresos de artesanias sustitutas

c) Intermediarios

4.8 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFI)

El procedimiento para desarrollar esta matriz consiste en asignar un peso y una

calificacion para obtener un total ponderado de cada uno de los factores expuestos

tanto de fortalezas como debilidades y la suma de este total ponderado indicara si

la Asociacion de Artesanos “Malecon de Salinas”, es débil o fuerte internamente:

CUADRO N° 38 Matrices de evaluacion de factores internos (MEFI)

FORTALEZAS PESO CALIFICACION | PONDERACION
Calidad de las 0,10 2 0,20
artesanias

Innovacién de las 0,10 2 0,20
artesanias

Facilidad de

adquisicion de materia 0,05 2 0,10
prima

Talento humano 0,10 2 0,20
especializado

DEBILIDADES PESO CALIFICACION PONDERACION
Falta de maquinarias

para  mejorar la 0,10 3 0,30
productividad

Dificultad para

exportar sus artesanias 0,15 3 0.45
Escasa  capacitacion

sobre todo en 0,15 3 0,30
innovacion y

creatividad

Limitada organizacion 0,05 3

INDICADORES 0,70 20 1,75

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino
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En la matriz se pudo destacar que una debilidad que influye dentro de las
actividades de la asociacion es la dificultad para exportar sus artesanias de forma
directa, con un porcentaje del 0,45% debido a que la intermediacion no ha dejado
que gane mercado, dando como resultado el no reconocimiento de la asociacion

frente a nuestros clientes potenciales.

Dentro de la asociacion se pudo destacar grandes fortalezas que el alto estandar de
calidad y la innovacion de las artesanias ha dado apertura a que la asociacion
continue trabajando en su campo laboral, disefiando diversidades de artesanias en

base a las nuevas tendencias del mercado.

4.9 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

Este procedimiento permitira conocer si la asociacion “Malecon de Salinas” esta
empleando bien sus fuerzas y aprovechando las oportunidades eficientemente, y
de esta manera estar preparados para las posibles amenazas que se presenten
dentro de la asociacion

CUADRO N° 39 Matriz de evaluacion de factores externos

OPORTUNIDADES PESO CALIFICACION | PONDERACION
Programas de exportacion
mediante correos Ecuador 0,25 3 0,75
Nuevos mercados 0,20 3 0,60
Acceso al financiamiento 0,10 2 0,20

AMENAZAS PESO CALIFICACION | PONDERACION

Ingresos de  nuevos 0,15 3 0,45
competidores
Ingreso  de artesanias 0,15 3 0,45
sustitutas
Intermediario 0,15 4 0,60
Indicadores 1,00 18 3,05

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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En relacion a la matriz de factores externos se pudo considerar que la asociacion
tiene la posibilidad de emplear programas de exportacion, mediante correos del
Ecuador para contrarrestar a un factor incontrolable como la intermediacion,
accediendo de forma directa al cliente final. Por tal razdn una de las inminencias
que puede afectar a las actividades de la asociacion es el ingreso de
nuevos competidores, de igual manera la entrada de artesanias sustitutas, de tal

forma que impediria al desarrollo comercial de la asociacion.

4.10 MATRIZ ESTRATEGICA (FODA)

La matriz estratégica “FODA” permite definir de una manera mas idonea las
estrategias a seguir dentro de la Asociacion una vez gue se ha conocido el estado
actual de la misma, con el Unico fin de minimizar debilidades y amenazas que
permitan aprovechar las fortalezas y debilidades. Es asi como se ha llegado a las

estrategias que se detallan a continuacion:

CUADRO N° 40 Analisis de la matriz del F.O.D.A

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
a) calidad de las artesanias a) Programas de exportacion
. ., p mediante correos del Ecuador
b) innovacién de las artesanias
b) Nuevos mercados
c) facilidad de adquisicion de c) Acceso al financiamiento

materia prima

d) talento humano especializado

DEBILIDADES AMENAZAS

a) Falta de maquinarias para a) Ingresos de nuevos
mejorar la productividad competidores al sector

b) Dificultad para exportar sus b) Ingresos de artesanias
artesanias sustitutas

c) Escasa capacitacion sobre c) intermediario
todo en innovacion 'y
creatividad

d) Limitada organizacion

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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CUADRO N° 41 Anélisis de la matriz del F.O.D.A.

FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Falta de
1. Calidad de |las maquinarias para
artesanias mejorar la
INTERNOS 2. Innovacion de las productividad
artesanias 2. Dificultad  para
3. Facilidad de exportar sus
adquisicion de artesanias
materia prima 3. Escasa
4. Talento humano capacitacion sobre
EXTERNOS especializado todo en
innovacion y
creatividad
4. Limitada

organizacion

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIAS DO

1. Programas de
exportacion
mediante  correos
del Ecuador

2. Nuevos mercados

3. Acceso al

financiamiento

F1-O1 Exportar las
artesanias mediante
correos del Ecuador.

F2-O2 Personalizar los
disefos de las
artesanias, de acuerdo a

los requerimientos del
cliente nacional
internacional

F1-02 Realizar
estrategias
mercadoldgicas de
publicidad a  nivel

nacional e internacional

D1-O3  Acceder a
créditos para la
adquisicion de
materiales

D4-02 Capacitar a los
socios de la asociacion

en la utilizacion de
tecnologia de la
informacion y de la

comunicacion

D3-02 Capacitar a los
socios en temas de
innovacion

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1. Ingresos de nuevos

competidores
sector
2. Ingresos

al

de

artesanias sustitutas

3. intermediario

F1-Al Crear una pagina

web de la asociacion
MalecOn de Salinas,
mostrando los disefos

de las artesanias

F2-A1 Generar una
marca a las artesanias

D2-A3 Disefiar un
programa de produccion
y comercializacion.

D4- Al Estandarizar
precios de las artesanias
entre los artesanos.

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino
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4.11 ANALISIS DE PORTER

GRAFICO N° 37 Analisis de Porter

=
=) - @@=
s

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Amenaza de los Nuevos Competidores: Para la asociacion de artesanos
Malecon de Salinas la amenaza de nuevos competidores, se encuentra en un nivel
bajo puesto que, en este sector productivo actualmente se esta desarrollando cada
vez mé&s en el pais y en la Provincia de Santa Elena, por lo tanto ain no se
encuentran saturadas las barreras de entrada y es posible desarrollar este tipo de
sector artesanal en el medio.

Es por ello que existe un grado de diferenciacién entre la Asociacion de artesanos
Malecén de Salinas y los nuevos competidores, que es la variedad de materiales
que utilizan para la elaboracién de las artesanias como la concha Spondylus,
tagua, piedras, malaquita, cristal de sharoqui, minero, marino, pecuario, etc., asi
como su diversidad de disefios innovadores. Por tal razén la competencia primero
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se procede a determinar cuales son los artesanos que estan en capacidad de atraer
a los clientes reales y potenciales, y en este caso los competidores directos son:

1. Vendedores ambulantes: Siendo de esta forma la Asociacién Malecon de
Salinas la mejor eleccion, debido a que sus tendencias son elaboradas en
base a su creatividad e imaginacion, ya que no tiene precios elevados y por

lo tanto estan al alcance del consumidor.

Poder de Negociacién Clientes: El tipo de negociacion que maneja la Asociacion
de Artesanos Malecon de Salinas o su politica de venta para sus clientes es el 50%
de forma anticipada y el otro 50% al momento de la entrega del pedido. Un canal
de comercializacion son las ventas que realizan en ferias a nivel local o provincial.
De esta manera las artesanias mantienen su exclusividad gracias a sus acabados y

diversos disefios con distintos materiales.

Amenazas de Artesanias Sustitutas: En la provincia de Santa Elena debido a
que el sector artesanal se esta desarrollando de manera rapida, se puede destacar
que existe la amenaza de artesanias sustitutas 0 mas bien competidores directos
para la asociacion de artesanos Malecon de Salinas como por ejemplo las

artesanias de los vendedores ambulantes hechos a base de tagua, piedras.

Poder de Negociacion de los Proveedores: La Asociacion de Artesanos Malecon
de Salinas debido a la variedad de materiales que requiere para la elaboracion de
artesanias, trabaja con varios proveedores, pero cabe recalcar que es un proveedor
pos- material, ademas que tiene la disponibilidad de adquirir la materia prima con
facilidad, puesto que los recursos se encuentran en el mismo sector, a pesar que
deben trasladarse a provincias vecinas para conseguir la tagua para que los costos
de produccion no sean tan elevados, dirigiéndose a las ciudades como Guayaquil o
Cuenca, como la malaquita, cristal de sharoqui, la concha Spondylus, tagua la
encuentran aqui mismo en la Provincia. En este caso el proveedor debe contar con

los siguientes requisitos:
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a) Calidad
b) Disponibilidad programada
c) Precio

d) Tiempo de entrega

Rivalidad entre competidores: A pesar de que el sector de las artesanias se
encuentra actualmente en desarrollo y en nuestra localidad como es la Provincia
de Santa Elena se encuentran muchos artesanos, la rivalidad entre los
competidores existen dentro del mercado objetivo para la asociacion Malecon de
Salinas, se manejara mejorando la posicion relativa, utilizando tacticas como la
competencia en precios, introduccion de nuevos productos, incremento en la
calidad de servicio al cliente, adquiriendo una ventaja competitiva, considerando
que el mercado de las artesanias no se encuentra saturado y a la vez abarcando
nichos de mercados locales e internacionales. De esta manera la rivalidad es de
forma directa ya que la ventaja diferenciadora o comparativa es la creatividad e
innovacion, de manera que los productos son elaborados a base de tagua,
Spondylus, piedras, malaquita, cristal de sharoqui etc., ya que son materiales que
no se implementé de la competencia. En cuanto a disefio serd manejado con
cuidado evitandose todo tipo de copias y creando disefios inspirados en la fusion

de tendencias actuales de la moda con el arte.

4.12 MATRIZ DE COMPETITIVIDAD

Esta matriz permite identificar y evaluar las estrategias, objetivos, debilidades y
fortalezas de los principales competidores (vendedores ambulantes).

a) ¢Quiénes son nuestros competidores?

Los principales competidores son los vendedores ambulantes que se encuentran en

el Canton Salinas.
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b) ¢Qué factores claves son los de mayor importancia para tener éxito en

la asociacion?

Uno de los factores importantes es ofrecer sus artesanias de excelente calidad con

responsabilidad, respeto ya que asi las personas se llevan una buena impresion y

se pueden convertir en clientes potenciales.

c) ¢Cuél es la importancia relativa de cada factor decisivo para el éxito

en la asociacion?

Es tomar buenas decisiones, la buena atencion al cliente, ser responsables en su

lugar de trabajo.

CUADRO N° 42 Matriz de competitividad

VENDEDORES AMBULANTES

FACTORES CLAVES ) RESULTADO
DEL EXITO PONDERADO | CALIFICACION | PONDERADO

POSICIONAMIENTO 0,2 1 0,2

EN EL MERCADO

COMPETITIVIDAD 0,2 4 0,8

DE PRECIOS

CALIDAD DE 0,35 4 1.4

ARTESANIAS

ATENCION AL 0,15 4 0,6

CLIENTE

DISENOS NUEVOS 0,1 4 0,4

TOTAL 1 3,4

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino

116




La matriz de competitividades de la asociacion de artesanos Malecon de Salinas
en comparacion con los vendedores ambulantes estan por encima de ellos ya que

los clientes adquieren sus artesanias en la playa del Canton, debe de darse
a conocer mucho mas de la misma manera el no contar con un plan estratégico

hace que la asociacion le sea imposible vender sus artesanias

4.13 MATRIZ DE POSICIONAMIENTO

La asociacidn de artesanos Malecdn de Salinas para posicionar las artesanias en la
mente del consumidor en relacion a sus competidores empleara estrategias de
marketing que permitan a través de un andlisis detectar las necesidades que existe

en el entorno.

Es por ello que se analizara la situacion actual (matriz Foda) en la que se sitla la
asociacion, para explotar las fortalezas que permitan que las artesanias se
comercialicen de manera eficiente en el mercado competitivo al que se esta

dirigido.

No cabe duda que las artesanias en relacidn a nuestros competidores se
diferencian por mantener un alto estandar de calidad, diversificacion de disefios, a
precios accesibles. Por tal razon que se empleara una campafa de marketing, a fin
que las artesanias ofrecidas ganen mercado y de esta manera potencializar la

actividad de la asociacion.

La exactitud del mapa de posicionamiento de la asociacion se dara en base a un
andlisis y evaluacion de indicadores en base a las siguientes atribuciones. Estos
tributos permitiran identificar a nuestra asociacion grandes oportunidades, en
reciprocidad de los competidores y a tomar los correctivos necesarios para una
toma de decisiones que permiten a la asociacion emplear estrategias adecuadas

para proporcionar los productos.

117



GRAFICO N° 38 Matriz de posicionamiento en el mercado

PRODUCTOS4LT4 ASOCTACIONMALECON DE SALINAS
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

La asociacion Malecon de Salinas se diferencia y se caracteriza por brindar
artesanias de calidad, debido al talento humano de la asociacion, ya que sus
artesanos poseen grandes habilidades, los que los hace competitivos dentro de
este mercado.

El atributo que identifica a la asociacidn, es la calidad debido a la experiencia que
tienen en base a sus conocimientos adquiridos en la practica. Es por eso que su
mediante seguidor también posee grandes destrezas, pero no de gran efectividad

puesto que ellos no tienen una diversificacion de artesanias.
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GRAFICO N° 39 Vendedores ambulantes
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

La baja calidad y el alto precio que se puede detectar en los vendedores
ambulantes no les hacen ser productivos en su efectividad, puesto a que no tiene
un direccionamiento en su comercializacion. Los competidores se caracterizan por
brindar artesanias a un alto costo, debido a que no tienen bien definido su

mercado.

GRAFICO N° 40 Matriz de posicionamiento
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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Siendo superiores en su totalidad la Asociacion Malecon de Salinas en base a los
diferentes atributos se caracteriza por brindar artesanias de calidad, puesto que los
vendedores ambulantes también cumplen con mencionados requisitos pero su
calidad no es tan eficiente puesto que ofrece sus artesanias a precios elevados,

debido a que ellos recorren todo el malecon del Cantdn Salinas.

4.14 FORMULACION ESTRATEGICA

4.14.1 Estrategias Empresariales

Las Estrategias para la Asociacion de Artesanos Malecdn de Salinas solucionaran
problemas presentes y futuros de los puestos que posee la asociacion. Estas

Estrategias son de, mejoramiento, crecimiento y penetracion:

4.14.1.1 Estrategia de Mejoramiento

Objetivo.- Ofertar artesanias a precios justos para evitar la competencia desleal

que afecte a la asociacion.

a) Fomentar control y planificacion en los puestos de trabajo que permitan
desarrollar planes de mejoramiento para el logro deseado.

b) La capacitacion a los artesanos, permitira que sean innovadores
manteniendo la fidelidad de los clientes y las ventas en caso de
inestabilidad politica.

c) Los artesanos deben establecer comunicacion efectiva para resolver algun
tipo de problema que se presente en la asociacion, para que no perjudiquen

los puestos de trabajo.
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Cursos de accion

a)

b)

Fomentar el liderazgo participativo en la asociacion para ofrecerle al
cliente artesanias con los mismos precios.

Implementar sistema de publicidad para permitir que la asociacion tenga
mayor reconocimiento por los turistas que visitan el Cantén Salinas
brindando artesanias de calidad.

Liderar el mercado ofreciendo al cliente artesanias de calidad con una

buena atencion, manteniendo la imagen de la asociacion.

4.14.1.2 Estrategia de Crecimiento

Objetivo.- Ganar prestigio de la asociacion por parte de los clientes, para el

desarrollo del Cantdn, realizar tarjetas de presentacion para generar una cadena de

marketing que nos permita el crecimiento en el mercado a nivel nacional e

internacional.

a)

b)

Brindar una excelente atencion al cliente, motivando a los artesanos
ofrecer artesanias de calidad y ganar prestigio de la asociacion por parte de

los clientes.

Establecer un ambiente de comparfierismo en la asociacion entre artesanos

y clientes para crear nuevos tipos de negocios.

Programar reuniones periodicas con los artesanos y colaboradores de la

asociacion para fortalecer el proceso socio-organizativo.

Cursos de Accion

a)

Realizar proyectos con instituciones publicas, que permitan nuevas fuentes
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de trabajo.

b) Ejecutar el proyecto factible que permitan el bienestar para la asociacion

fomentando el desarrollo del Comunidad.

c) Desarrollar las politicas y reglamentos que permitan a los artesanos ejercer
sus labores de manera eficiente y eficaz para el desarrollo de la

comunidad.

4.14.1.3 Estrategias de Penetracion

Objetivo.- Aumentar las ventas y obtener mayor participacion en el mercado,

logrando el reconocimiento de las artesanias por los clientes.

a) Aprovechar la posicion de la asociacion brindando control en las
artesanias para el reconocimiento de la asociacion por los turistas.

b) Ganar prestigio de la asociacion por parte de los clientes, para el desarrollo
de la comunidad.

c) Creacion de la pagina web, hojas volantes.

Cursos de accién

a) Capacitar constantemente a los comerciantes para ofrecer al cliente control
en las artesanias desarrollando politicas y reglamentos que permitan

cumplir los objetivos de la asociacion.

b) Fomentar equipos de trabajo que permitan al cliente ofrecerle artesanias de
calidad a precios competitivos creando un ambiente agradable en la

asociacion.
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c)

Implementar planes y programas de trabajo que permitan desarrollar las
actividades de manera eficiente para la satisfaccion del cliente y el

reconocimiento de la asociacion.

4.15 POLITICAS ORGANIZACIONALES

a)
b)
c)

d)

f)

9)

h)

Asistir a las reuniones convocadas por la directiva.

Conservar la cordialidad y respeto mutuo entre artesanos y clientes.

Cuidar el orden de la asociacién para ganar prestigio de las personas que
visitan el lugar.

Crear una cultura de ahorro que les permita a los artesanos a incrementar
sus puestos de trabajo y ofrecer variedad de artesanias.

Dar a conocer a los socios los fondos rindiendo un informe econdémico
trimestral, llevando un control adecuado para el progreso de la asociacion.
Evaluar el rendimiento de los artesanos, para el reconocimiento de la
asociacion.

Mantener la imagen de la asociacién conservando limpio los puestos de
trabajo.

Vigilar el cumplimiento de las disposiciones del reglamento de la

asociacion.

4.16 PROGRAMAS

Los programas son secuencias de actividades especificas que se realizan para que

la asociacion alcance sus objetivos en el tiempo requerido.

Programa: Capacitacion en atencion al cliente

El programa de capacitacion se establece para mejorar la atencion al cliente

ademas la calidad de servicios y artesanias, cortesia, amabilidad, respeto a los

clientes.
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CUADRO N°

43 Capacitacion en atencion al cliente

PROGRAMA

OBJETIVO

No DE
HORAS

PERIODO DE
REALIZACION

RESPONSABLE

DIRIGIDO
A:

Capacitacioén
de atencion
al cliente

Disefiar un
programa de
capacitacion
al cliente
brindando
oportunidad
de desarrollo
a los
artesanos,
mediante el
conocimiento
de un clima
de trabajo
satisfactorio,
obteniendo
motivacion
en la
actividad
comercial.

12
horas
al mes

Marzo del

2014

Secretario de
la Asociacion

100
artesanos
de la
Asociacion
Malecon
de Salinas

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Contenido del programa de capacitacion en atencion al cliente

a) Calidad de servicios

b) Negociacion

¢) Plan de accion para seguimiento de quejas

d) Técnicas de manejo del cliente dificil

Beneficio de la capacitacion en atencion al cliente

a) Convierte la asociacion en un entorno de negocio

b) Incrementa la productividad y calidad de trabajo

¢) Mejora el conocimiento del puesto de trabajo

d) Mejora la relacion entre artesanos de la asociacion
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Procedimiento

Capacitar a los artesanos mediante talleres y participacion activa que permita

establecer un clima de trabajo satisfactorio.

a) Crear un ambiente agradable entre los artesanos de la asociacion.
b) Fomentar el trabajo en equipo.
c) Fortalecer las actitudes y capacidades de los artesanos de la asociacion.

d) Planificar las actitudes de los artesanos de la asociacion.

CUADRO N° 44 Cronograma

ANOS 2014 2015 | 2016 | 2017 | 2018
Marzo
Actividades
Sem. Sem. Sem. Sem.
1 2 3 4
Técnicas de
manejo del cliente
dificil

plan de accién
para seguimiento
de quejas

Negociacion

Calidad de
Servicios

Fuente: Asociacion de artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Programa 2. Servicio al cliente

Se impartird a los artesanos de la asociacion el programa de servicio al cliente
desarrollando conocimiento y aprendizaje, estableciendo expectativa que permitan
mejorar el entorno de la asociacién, desarrollando sus habilidades y formando

equipos de trabajo para ejercer sus actividades.
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CUADRO N° 45 Servicio al cliente

Programa | Objetivo | No. De Periodo de | Responsable | Dirigido
horas realizacion a:
Capacitar
a los 100
artesanos artesanos
mediante para
talleres mejorar la
que atencion y
Servicio al | permitan | 20 Abril — Mayo | Presidente | calidad de
cliente ofrecerles | horas al | del 2014 de la | servicios
servicios | mes asociacion | de la
de calidad asociacion
a los Malecén
clientes de de Salinas
la
asociacion
de
artesanos
Malecon
de Salinas

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino

Contenido del programa del servicio al cliente

Servicio al cliente

a) Las necesidades de los clientes
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b) La personalidad de los clientes
c) Que espera el cliente del vendedor

d) Quien es el cliente

Principios del servicio al cliente

a) Caracteristicas de servicio al cliente
b) Como mantener un cliente satisfecho
c) Como tener un cliente fiel

d) Definicion e importancia de servicios

e) Tipos de cliente

Beneficios del servicio al cliente

a) Credibilidad del cliente
b) Comunicacién eficiente con los clientes

c) Ofrecer productos de calidad

Procedimiento

Desarrollar habilidades y aprendizaje que permitan tener entorno agradable en la
asociacion de artesanos Malecédn de Salinas para brindar un excelente servicio al

cliente.

a) Conocer los gustos y preferencias de los clientes.
b) Control en cada una de las actividades.
c) Dividir los tipos de artesanias que ofrece la asociacion brindando al cliente

un excelente servicio.
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d) Establecer una buena comunicacion entres artesanos y clientes.

e) Rapidez y comodidad al cliente al momento de realizar sus compras.

CUADRO N° 46 Cronograma

ANOS 2014 2015 | 2016 | 2017 | 2018

Abril Mayo

Actividades Sem. Sem. Sem. Sem. Sem. Sem.

Las
necesidades

de los clientes

La
personalidad

de los clientes

Que espera el
cliente del

vendedor

Quien es el

cliente

Fuente: Asociacion de artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Programa 3. Estrategias de venta

El programa de estrategias de venta permitira a los artesanos a desarrollar
estrategias de venta y ser diferente a la competencia puesto que de esta manera
aumentaran las ventas brindando artesanias de calidad a precios competitivos. Se
debe implementar técnicas de venta para mejorar el negocio a través de
publicidad.

128



CUADRO N° 47 Estrategias de ventas

No. De | Periodo de
Programa Objetivo horas realizacion | Responsable | Dirigido a:
Desarrollar 100
estrategias de artesanos
venta para
mediantes implementar
técnicas de Presidente de | estrategias de
Estrategias | comercios 12 horas | Junio — Julio | la asociacion | ventas a los
de venta gue permitan | al mes del 2014 artesanos de
ofrecerle al la asociacion
cliente Malecon de
artesanias de Salinas
calidad
manteniendo
la fidelidad y
aumentando
su negocio.

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

Contenido del programa de estrategias de ventas

Estrategias de Venta

a) Definicion de venta

b) Tipo de venta

¢) El rol administrador de ventas

d) Perfil del vendedor técnico de venta

e) Estrategias para cerrar las ventas

Beneficio de las Estrategias de Ventas

a) Pronostica los volimenes de ventas

b) Ofrecer variedad de artesanias al cliente
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c) Observar la lealtad del cliente
d) Ayuda a pronosticar los volumenes de ventas

Procedimiento

Desarrollar técnicas de comercio que permitan ofrecer producto de calidad a

precio competitivo manteniendo la fidelidad de los clientes.

a) Ofrecer artesanias a precio competitivo.
b) Los artesanos deben poseer técnicas de observacion de las artesanias.
c) Promocionar y dar una buena imagen a las personas que visitan la

asociacion.

CUADRO N° 48 Cronograma

ANOS 2014 2015 | 2016 | 2017 | 2018

Junio Julio

Actividade | sem. | Sem. | Sem. | Sem. | Sem. | Sem.
S 1 2 3 4 1 2

Definicién
de ventas

Tipos de
ventas

El rol del
administrad
or de ventas

Perfil del
vendedor

Técnicas de
ventas

Estrategias
para cerrar
las ventas

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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4.17 PROYECTOS

CUADRO N° 49 Proyecto 1: capacitacion a los socios sobre el manejo adecuado de las artesanias
FECHA DE
PROYECTO | OBJETIVO ACTIVIDADES INICIOY RESULTADOS | RESPONSABLES | IMPACTO COSTOS
TERMINACION
La
capacitacion
favorecerd a
Implementar | Gestionar la los artesanos
capacitacion | capacitacion Mejora la y a los
a los | mediante respaldo de calidad de las clientes
Capacitacion | artesanos instituciones publicas artesanias Directiva de la | porque
constante  a | mediante y privadas. asociacion permitiran
los artesanos | temas de | Aportaciones de los | Agosto 2014 | Innovacion  de | Presidente: Abel | tener un | $438,00
sobre el | manipulacion | artesanos aspirantes | hasta septiembre | nuevas Burgos Moreira control
manejo y manejo | de la asociacion. 2014 artesanias adecuado de
adecuado de | adecuado de las
las artesanias | las artesanias Nuevas artesanias,
de facil presentacién brindandole
expiracion al cliente
para el artesanias de
crecimiento calidad
de la
asociacion.

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino




CUADRO N° 50 Proyecto 2. Implementacion y renovacion de las herramientas con nuevas tecnologias

FECHA DE
PROYECTO OBJETIVO ACTIVIDADES INICIO Y RESULTADOS | RESPONSABLES IMPACTO COSTOS
TERMINACION
Implementar Mejorara la
herramientas calidad y
gue permiten Mayor disefio para
el manejo capacidad de estar al
Implementacién | adecuado y el produccién margen con
y renovacion de | control Directiva de la|la $2.000

las herramientas
con nuevas

tecnologias

respectivo de
las actividades
con agilidad y
rapidez en la
gjecucién  de
sus labores
para el
bienestar de la

asociacion.

Autogestiones

de los artesanos

Diciembre
2014

del

Incremento  de

ingresos

Atraccién de

mas clientes

Artesanias
entregadas a

tiempo

asociacion.
Secretario: Nevil

Alvarez

competencia
y asi ser
reconocidos
a nivel
nacional e
internacional
como
artesanos

competitivos

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino




CUADRO N° 51 Proyecto 3. Reestructuracion de los puestos artesanales

PROYECTO OBJETIVO ACTIVIDADES FIIIE\ICI:CHI/?)%E' RESULTADOS | RESPONSABLES IMPACTO COSTOS
TERMINACION
Reestructurar Mediante la
los puestos | Efectuar los reestructuracion
artesanales a | pagos  diarios Mejora la de los puestos
través de | que contribuiran imagen de la artesanales  se
aportaciones | al desarrollo de asociacion beneficiaran los
de los socios, | la asociacion. Directiva de la | habitantes del | $15.000
implementan | Convenios con | Marzo 2014 hasta | Excelente asociacion Canton y las
Reestructura | do  espacio | instituciones que | diciembre 2014 ambiente laboral demas personas
cion de los | donde los | permitan el que visitan el
puestos clientes  se | progreso de la Atraccion de Cantén  Salinas
artesanales sientan asociacion. mas clientes. ofreciéndole las

satisfechos
con la
atencion que

se le brinde.

mejores
artesanias de la

provincia.

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino




CUADRO N° 52 Proyecto 4: creacion de una casa artesanal

FECHA DE
PROYECTO OBJETIVO ACTIVIDADES INICIO Y RESULTADOS | RESPONSABLES IMPACTO COSTOS
TERMINACION
Crear una casa Se crea la casa
artesanal de la 100 artesanal para
asociacion de ARTESANOS Directiva de la | satisfacer las
artesanos ASOCIADOS asociacion. necesidades y
Malecon de | Realizar 20 artesanos para que los
Salinas mediante | autogestiones aspirantes a ser artesanos $ 60.000
autogestiones, con el socios de la tengan mayor
Creacion de | para brindarle al | Municipio de asociacion espacio
una Casa | cliente comodidad | Salinas Enero 2015 hasta | 23 artesanos brindandole al
Artesanal y diversidad de | Financiamient | Enero 2016 realizan sus cliente

artesanias a precio
competitivo y
satisfacer las

necesidades.

0 por parte de

los artesanos.

artesanias fuera

de la asociacién

variedad  de
artesanias  de
acuerdo al
negocio que se

dedique.

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino




4.18 CRONOGRAMA
GRAFICO N° 41 Cronograma

MESE DEL ANO MESES DE ANO MESES DE ANO MESES DE ANO
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Provecto de
exportacion
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Sepmumments v
Control

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino



4.19 PROCEDIMIENTOS

Para determinar los procedimientos de la asociacion de artesanos Malecon de

Salinas se seguira la secuencia ordenada de las acciones requeridas.

CUADRO N° 53 Diagramacion

SIMBOLO REPRESENTA

Inicio o termino

Actividad

D
&
N/
O

Decision o Alternativa

Archivo

Conector de pégina

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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GRAFICO N° 42 Procedimientos para el cobro de los puestos artesanales

Artesanos

Tesorero

Cancela
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'

Recibe comprobante
de pago

————

Secretario

Inicio

!

Cobra de los
puestos

'

Recibe
cobranza de los
puestos

!

Llena los
recibos de paco

'

Contabiliza
dinero

!

Espera
reporte
firmado

]

Regresan

Firma

documentos Secretario

Archiva documento

v

Fin

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino
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GRAFICO N° 43 Procedimiento de ayuda al municipio del canton salinas

Radacta el
oficio »
Temeréme v ema
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amemns b oacividad
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!
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v dax revpesta.

Ferma o] documenin
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reatizar ol irabago.

'
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'

Otienea b aynda

Fin

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas

Elaborado por: Karla Lainez Lino
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4.20 PRESUPUESTO

CUADRO N° 54 Proyecto 1. Capacitacion a los artesanos sobre el manejo

adecuado de las artesanias

COSTO
CANTIDAD UNITARIO COSTO TOTAL
Capacitadores
2 80,00 160,00
Lunch 100 1,50 150,00
Esferos 100 0,25 25,00
Hojas de carpeta 100 0,05 50,00
Marcadores 20 0,50 10,00
acrilicos
Marcadores 18 0,50 9,00
permanentes
Papel periddico 25 0,20 5,00
Cintas de papel 2 1,00 2,00
2,00 200
Copias de folletos | 100
Botellas de agua 100 0,25 25,00
TOTAL 438,00

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecén de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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4.21 PLANIFICACION FINANCIERA

La planificacion financiera de la asociacion de artesanos Malecdn de Salinas se la detalla de la siguiente manera:

CUADRO N° 55 Planificacion financiera

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Préstamos $140.000
INGRESOS POR VENTAS $184.553 | $203.009 |$223.310 |$245.641 |$270.205 |$297.225 |$326.948 | $359.642 | $395.607 | $435.167
Costos fijos $115.067 |$126.574 |$139.231 |$153.154 |$168.470 |$185.317 |$203.848 |$224.233 | $246.656 | $271.322
Costos variables $12.885 |$14.174 |$15591 |$17.150 |$18.865 |[$20.751 |$22.827 |$25.109 |$27.620 |$30.382
Costo total $127.952 | $140.747 |$154.822 | $170.304 |$187.335 |$206.068 |$226.675 |$249.342 | $274.277 | $301.704
INGRESO BRUTO $56.601 |$62.261 |$68.488 |$75.336 |$82.870 |$91.157 |$100.273 |$110.300 |$121.330 | $133.463
Gastos Administrativos y de Ventas $34.566 |$36.043 |[$39.647 |$43.612 |$47.973 |[$52.770 |$58.047 |$63.852 |$70.237 |$77.261
Gastos de Amortizacion $271 $271 $271 $271 $271
Total de Gastos $34.837 |$36.314 [$39.918 |$43.883 |$48.244 |$52.770 |$58.047 |$63.852 |$70.237 |$77.261
UTILIDAD NETA $21.764 | $25.948 |$28.570 |$31.454 |$34.626 |$38.387 |$42.226 |$46.448 |$51.093 |$56.202
Utilidades de Empleados $3.265 $3.892 $4.285 $4.718 $5.194 $5.758 $6.334 $6.967 $7.664 $8.430
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $25.029 |[$29.840 |[$32.855 |$36.172 |$39.820 |$44.145 |$48.560 |$53.416 |$58.757 |$64.633
Impuesto a la renta $6.257 $7.460 $8.214 $9.043 $9.955 $11.036 |$12.140 |$13.354 |$14.689 |$16.158
FLUJO DE CAJA $18.772 | $22.380 |$24.641 |$27.129 |$29.865 |[$33.109 |$36.420 |$40.062 |$44.068 |$48.475

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino



4.22 PLAN OPERATIVO ANUAL (POA)

El plan operativo de la asociacion de artesanos Malecon de Salinas constituye un detalle del Plan General, donde constan los

programas, proyectos, presupuestos, involucrados, etc. Los mismos que ayudan a orientarse de mejor manera los objetivos y metas

que se quiere cumplir y el tiempo que se requiere para cada proyecto.

CUADRO N° 56 Planeacion operativa anual de la asociacion de artesanos Malecén de Salinas

RESPONSABLE DEL CRONOGRAMA
ESTRATEGIAS PROGRAMAS PROYECTOS OBJETIVOS PRESUPUESTO EINANCIAMIENTO 2014 2015 2016 2017 | 2018
Capacitacion Implementar capacitacion a los artesanos
constante a los mediante temas de manipulacion y Directiva de la Asociacion -
artesanos sobre el manejo adecuado de las artesanias de $ 438,00 Presidente Abel Burgos D D D D D
. S manejo adecuado de | facil expiracion para el crecimiento de la Moreira
Estrategia Capacitacion  en 1 . S
. ; . . as artesanias. asociacion.
mejoramiento. atencion al cliente — —
Disefiar un programa de capacitacion de L L
. = . . Directiva de la Asociacion -
Capacitacion en atencion al cliente brindando .
- . . $ 800,00 Presidente Abel Burgos
atencion al cliente oportunidad de desarrollo a los Morei
oreira
artesanos,
. ., Implementar herramientas que permitan
implementacion y .
. - el manejo adecuado y el control o
Estrategia de . . renovacion de las . . e Asociacion de artesanos
L Servicio al cliente . respectivo de las actividades con agilidad $2,00 X :
crecimiento. herramientas con . . ) Malecon de Salinas
. y rapidez en la ejecucion de sus labores
nuevas tecnologias - i
para el bienestar de la asociacion.
Reestructurar los puestos artesanales a
Reestructuracion de través de aportaciones de los socios,
los puestos implementando espacio donde los $15.000,00 Directiva de la Asociacion,
artesanales. clientes se sientan satisfechos con la D
. . atencion que se le brinde.
Estrategia de Estrategias de —
o Crear una casa artesanal de la asociacion
penetracion. ventas . .
de artesanos Malecon de Salinas icinio del Cant6
Creacién de una mediante autogestiones, para brindarle al Ml}n101p 10 del Canton
’ $ 60,000,00 Salinas, artesanos de la

casa artesanal

cliente comodidad y diversidad de
artesanias a precio competitivo y
satisfacer sus necesidades.

asociacion.

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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4.23 SISTEMA DE SEGUIMIENTO Y CONTROL

El seguimiento y el control se deben realizar en cada una de los puestos de trabajo

de la asociacion de artesanos Malecon de Salinas, para ello se llevara a cabo el

plan estratégico para cumplir con los objetivos y metas que se a propuesto, sin

embargo hay que tener en cuenta los elementos que nos permitan efectuar

controles y medidas correctivas de los puestos de trabajo y funciones que ayuden

a fortalecer el servicio y atencion al cliente.

La directiva de la asociacion sera la encargada de llevar un control y un monitoreo

respectivo de los avances de las actividades ejecutadas, de acuerdo al formato

disefiado para el afecto, como se detalla a continuacion:

CUADRO N° 57 Sistema de seguimiento y control

Programa | Proyecto | Actividad | Area | Tiempo

%

Inicio

Final

Cumplimiento

Av.

Observacion:

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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En el cuadro se detallan todos las actividades que se van a realizar en el proceso
de cambio para dar a conocer a los socios los avances de las actividades mediante
el proceso de planificacion en todos los niveles y los encargados de los programas

y proyectos que generen informe sobre la situacion actual de la asociacion.

Conocimiento Anual de Ejecucion del Plan Estratégico.- Los responsables de
la ejecucion del plan estratégico presentardn cada afio a los artesanos de la
asociacion, el organigrama y se encargaran de recoger la informacion pertinente
para evaluar el avance del plan, de la misma forma brindaran la informacion
necesaria y detallada de los proyectos que tengan méas relevancia para el

desarrollo de la asociacion.

Informes Periddicos de Seguimiento.- La directiva de la Asociacién, elaborara
los respectivos informes de seguimiento, monitoreo y control de los programas y
proyectos establecidos en el plan estratégico, estos informes tendran que proyectar
el estado de ejecucion ha mediado y al final de cada periodo, para su respectivo

analisis y retroalimentacion.

El proceso de seguimiento y control permite revisar los informes que han sido
aprobados en la asamblea general con el propdsito de que exista union entre los
artesanos de la asociacion desarrollando los programas y proyectos facilitando los

avances que se han obtenido en su ejecucion.
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CONCLUSIONES

a)

b)

d)

La implementacion del Plan Estratégico es fundamental porque permite a
los artesanos estar en constantes cambios y llevar un control adecuado de

las actividades que ejecutan para brindar artesanias de calidad.

Las politicas establecidas en la Asociacion de artesanos Malecon de
Salinas permite tomar decisiones para llevar a cabo las actividades y lograr
los objetivos y para el cumplimiento de las metas en un determinado

tiempo

El anélisis FODA nos ayud6 a definir las estrategias de cambios y
mejoramiento las cuales sirven como base para alcanzar el desarrollo

organizacional de la asociacion.

Mediante la ejecucion de programas y proyectos los artesanos de la
asociacion brindan una excelente atencién y servicio al cliente siendo esto

primordial para el progreso de la asociacion.

Existen problemas en el desarrollo de las actividades de la Asociacidn
como son los vendedores ambulantes y la falta de seguridad permanente,
que ocasionan anomalias dentro y fuera de la Asociacion Malecon de
Salinas, que afecta la imagen de la misma por no contar con recursos

disponibles para solucionarlos.

144



RECOMENDACIONES

a)

b)

d)

Se requiere coordinar acciones oportunas para la implementacion del Plan
Estratégico de la Asociacidon de Artesanos Malecon de Salinas, con el fin
de desarrollar una mejor administracion, que conlleve al desarrollo
econdmico en los artesanos y cumplan con las expectativas requeridas por

el actual y futuro cliente de la asociacion.

Realizar integraciones con los artesanos de la asociacion para conocer el
cumplimiento de las politicas y que conozcan que son parte fundamental

para el progreso y desarrollo de la asociacion.

Se requiere a la asociacion optar por el analisis FODA ya que es una
herramienta que facilita la informacién que posee la asociacion sobre la
gestion administrativa propuesta, el cual nos describe las fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas que tiene la asociacion.

Ejecutar los programas y proyectos con un equipo de trabajo capacitado y

orientado en las actividades de cada area de la Asociacion.

El Plan Estratégico disefiado para la asociaciéon de artesanos Malecon de
Salinas cuenta con estrategias para dar solucion a los problemas de
informalidad y seguridad, considerando que es un factor fundamental para
mantener y atraer a los clientes, toda esta aplicacion lleva a mejorar la

atencion al mismo, buscando la excelencia y progreso de la asociacion.
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1. LISTA DE LOS ARTESANOS MALECON DE SALINAS

ASOCIACION ARTESANAL “MALECON DE SALINAS”
ACUERDO MINISTERIAL N°. 025 DEL 14 DE ABRIL DEL 2009
LEMA: POR LA CLASE ARTESANAL UNIDA
LISTADO DE SOCIOS GENERAL DE LA ASOCIACION “MALECON DE SALINAS”

Ne ! NOMBRES Y APELLIDOS CEDULA ASOCIACIONES

1 | AGUILAR VILLAMAR LUIS VICENTE 0905270708 | Interprofesional de
maestros y bisuteros

2 | AGUIRRE GUERRA FREDDY 0904192523 | Malecon de Salinas

3 | ALPELIMA HUAROC CEFERINO VICTOR 0941280340 Jests mi amigo fiel

4 | ALVAREZ ALVAREZ EGBERTO PATRICIO 1308525557 | malecon de Salinas

5 ‘ ALVAREZ PEREZ NEVIL - 1306582386 | malecon de Salinas

6 | ALVAREZ SOLIS MANUEL 1309478806 | malecon de Salinas

8 | BARAHONA RUBIO DANNY WILLIAMS 0918628090 | malecon de Salinas

9 | BORBOR PANCHANA SARA CONSUELO 0909891582 | Arte en las mano

10 | BURGOS MOREIRA ABEL RICARDO 1303937344 | Arte en las mano

11  BURGOS RINCONES FIORELA LORENA 2400214520 | Arte en las mano

12 | CASTANEDA PERALTA BYRON RUTBEL 1708437874 Arte en las mano

13 | CERCHICHABLA G. BLANCA 0919514943 | malecon de Salinas

14 | 0o373esAs  Playamarysol

15 | oisTAtsTs Plavamarysol

16 | DE LA TORRE CASTANEDA STELLA 1705334066 Arte en las mano

17 | DE LA TORRE CLAUDIA MILENA 1720466828 | Arte en las mano

18 | DEL PEZO RODRIGUEZ JACINTA SABINA 0907441711 Arte en las mano

19 | DIAZ MOREIRA MONSERRATE CONCEPCION 0921015731 | malecdn de Salinas

20 - 0915089662 Playamarysol

21 | FAJARDO MARINO GLADYS KAT HIUSKA 0919650770 | Arte en las mano

22 | FIGUEROA DE LA TORRE SANDRA LILIANA 1714573575 |  Arte en las mano

23 | FRANCO MALAVE INES 0918330907 | malecon de Salinas

25 | GARCIA QUIMI JUANA 1303436693 | malecon de Salinas
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26 | GARCIA TULE CLARA JOSEFINA 0904794187 | Arte en las mano
|

27  GARZON SANCHEZ JORGE FRANKLIN 0600123954 | Arte en las mano

28 | GAVILANEZ RODRIGUEZ ANGEL AMADO 0917657538 | malecén de Salinas
29 | GILCES NANCY 1307564524 21 de Agosto

30 | 1o0306H0  SHASHGInRcioRs
31 0915179550 Aremavsel
32 | ICAZA PRICE MAICK DANIEL 0910536887 | Arte en las mano

3 0910700541 Salinwsichemocipnal
34 | LOOR PITA MARIANA 0918421231 | malecon de Salinas
35 - TRORO0S3  Saliwasntennacional
36 | MEDINA RUIZ MARCO FABRICIO 0923507438 | Malecén de Salinas
37 oBEONGEER  STRRSIIAEGne
39 | MERCHAN CHANCAY LEONARDO 1310957350 | Malecon de Salinas
= S Gl

Lo Chipip

43 | MIRABA BORBOR RONNY 0923568885 | Malecon de Salinas
44 | MITE ZAMBRANO EDISON 0925026155 | Malecén de Salinas
45 | MITE ZAMBRANO FRANCISCO 0921573507 | Malecon de Salinas
46 | MONSERRATE ZASIDA JOSE GREGORIO 0907859995 | Malecdn de Salinas
47 | MORA SALAZAR ANTONIO NORBERTO 0922867569 | Arte en las mano

15 MORA SALAZAR PABLO EDISON 0925915092 |  Arte en las mano
o NN | PR AR
51 | PEREZ LEON JORGE LUIS 0926675166 | Malecon de Salinas
52 .

53 | RAMIREZ CANALES IRENE 0909234619 | Malecdn de Salinas
54 | RAMIREZ GASITUA HOLGER 1205663030 | Malecon de Salinas ]
55 | RAMIREZ IBARRA PILI 0918881012 | Malecon de Salinas
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56 | REINA BACUSOY MIGUEL 1308282449 | Malecon de Salinas
57 | REYES LAINEZ PABLO FERNANDO 0927363440 | Malecon de Salinas
58 | REYEZ GONZALEZ NENA 0907706253 | 21 de Agosto
59 ' RINCONES YAGUAL GLENDA LORENA 0911755270 |  Arte en las mano
0 ODRIGUEEGARGIRJHONRY s
1 HODRIGUER MAENEZIOBE MIGUEL oM AEVR
62 | ROJA ARREAGA LUIS FERNANDO 0922892054 | Malecon de Salinas
63 | ROJA ARREAGA RAFAEL ANTONIO 0925415010 | Malecdn de Salinas
64 | SAAVEDRA NUQUES CATHERINE DANILA 0919928127 | Arteenlasmano |
65 | SEIVA LOOR ANTHONI KEVIN 0951416239 | Malecon de Salinas
66 | SEIVA PAREDES JAIME 0911406320 | Malecon de Salinas
67 | SEYVA LOOR DEYVY FERNANDO 0941168049 | Malecdn de Salinas
68 | SISA NUNEZ JAIRO MANUEL 1803267226 | Malecon de Salinas
69 | SUASTEGUI RAMIREZ WILMER 0918780230 | Malecon de Salinas
70 | TIGRERO ALCIVAR PATRICIA PAOLA 0921534509 |  Arte en las mano
71 | TIGRERO RODRIGUEZ NATIVIDAD 0916988280 |  Arte en las mano
72 TONGMAFSOTONORMA O7ieiE  Awweysol
73 TOMALA GIL CARLOS VICENTE 0911134815 |  Arte en las mano
74 | TOMALA SALAZAR CRISTOBAL BENILO 0913814794 | Malecén de Salinas
75 | CARLOS AUGUSTO DAVILA ORTEGA 0917951360 | Interprofesional de
| 7 maestros y bisuteros
76 = VELIZTOALACARLOTAMIRELLA 1306989755 | Arte en las mano
77 | VILLAO VILLAO SANDRA MARGARITA 0916689128 | Malecon de Salinas
78 | YAGUAL CLEMENTE GLADYS ROSA © 0902265412 | malecon de Salinas
79 0972866660  Playamarysol
80 | SERNARIOS JAIME 1721579085 | Malecdn de Salinas
81 | VALERO PALMA ALEX 0920999380 | Malecon de Salinas
82 | JOE ALBERTO SEGOVIA 0917132706 | Malecon De Salinas
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MAURICIO ANDRES MENDEZ RODRIGUEZ 7400119455 | Malecon de Salinas

83
WWMWW
WWWW
36 | VERONICA ESPERANZA ORTEGA ALVAREZ 0911758878 | _Interprofesional de |
maestros y bisuteros
37| JESSICA PILAR SANCHEZ PEREZ 0910299990 |  Arteenlasmano
WW Malecon de Salinas |

.
MILTON ANTONIO GONZABAY BACILIO 0915300990 21 de Agosto ‘

E

93 mw 21 de Agosto
%WWW
EWW"W

| 96 WW malecén de Salinas
%WW 21 de Agosto

i

__,___’_/—,——————___,__,_———
98 | MANUEL VICENTE ALEJANDRO LAINEZ 0904633070 21 de Agosto

W—J’-_
100 _/”--

7101 | CESAR EDINSON CEPEDA HERRERA

E——

Arte en las manos Interprofe5|ona| de maestros y bisuteros

W

ASOO!ACION ARTESANAL "
“MALECON DE SALINAS"”
Acuerdo Ministenial # 025

U ¥ ;
ABEL BURGOS / Por la clase artesanal unida
PRESIDENTE Abei Burgos Moreira
PRESIDENTE |
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2. ACTAS APROBANDO LA MISION, VISION, OBJETIVOS,
FILOSOFIA, VALORES, ESTRUCTURA ORGANICA Y
ESTRATEGIAS POR LA ADMINISTRACION DE LA
ORGANIZACION

(TACION DE ARTESANOS "MALECON DESALINAS"

Acuerdo Ministerial N° 025 del 14 de abril del 2009
Lema: Por la clase artesanal unida

ACTAS DE APROBACION DE MISION, VISION, OBJETIVOS, FILOSOFIA,
VALORES, ESTRUCTURA ORGANICA Y ESTRATEGIAS POR LA
ADMINISTRACION DE LA ADIMISTRACION DE LA ASOCIACION

Siendo las 19:00 horas del dia miércoles 28 de Agosto del 2013, estando reunida en
la asociacion de artesanos “Malecén de Salinas” del Cantén Salinas, provincia de
Santa Elena, se reunen el presidente de la Asociacion antes mencionada, asi como
también la estudiante egresada de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena,
Carrera de Ingenieria en Desarrollo Empresarial; que corresponde al nombre de:

Karla Estefania Lainez Lino.

Bajo éste acto los integrantes de la Asociacion “Malecon de Salinas”, aprueban la
Misién, Visiéon, Objetivos y Filosofia para el proyecto denominado “PLAN
ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS MALECON DE
SALINAS, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2013”, los mismos que van a
ser desarrollados y ejecutados por los integrantes de la Asociacion en mejora de los
procesos artesanales, alcanzando una ventaja competitiva en un nivel alto de

desarrollo organizacional. -

Abel Blrgos
PRESIDENTE DE LA ASOCIACION

ASOCIACION ARTESANAL
“MALECON DE SAal INAST

Acuerdo Ministerial # 025
Por la clase artesanal unidi
Abel Burgos Moreira
PRESIDENTE
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A5)CACHON D resaos BN DE ALY

Acuerdo Ministerial N° 025 del 14 de abril del 2009
Lema: Por la clase artesanal unida

ACTAS DE APROBACION DE MISION, VISION, OBJETIVOS, FILOSOFIA,
VALORES, ESTRUCTURA ORGANICA Y ESTRATEGIAS POR LA
ADMINISTRACION DE LA ADIMISTRACION DE LA ASOCIACION

Siendo las 20:00 horas del dia miércoles 04 de Septiembre del 2013, estando
reunida en la asociacion de artesanos “Malecon de Salinas” del Canton Salinas,
provincia de Santa Elena, se retnen el presidente de la Asociacion antes mencionada,
asi como también la estudiante egresada de la Universidad Estatal Peninsula de Santa
Elena, Carrera de Ingenieria en Desarrollo Empresarial; que corresponde al nombre

de: Karla Estefania Lainez Lino.

Bajo éste acto los integrantes de la Asociacion “Malecon de Salinas”, aprueban los
Valores, Estructura Organica y Estrategias para el proyecto denominado “PLAN
ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS MALECON DE
SALINAS, PROVINCIA DE SANTA ELENA ANO 2013”, los mismos que van a
ser desarrollados y ejecutados por los integrantes de la Asociacion en mejora de los
procesos artesanales, alcanzando una ventaja competitiva en un nivel alto de

desarrollo organizacional.

PRESIDENTE DE LA ASOCIACION

ASOCIACION ARTESA L
"MALECON DE SAL'N:ASl':
Acuerdo Ministorial W 02s
Por 1a clase artasgnal unida
Abel! Burgos Morolra
ERESIDENTE
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3. ACTA DE COMPROMISO TANTO CON LOS MIEMBROS DE LA
ORGANIZACION Y ESTUDIANTES ASESORES
ADMINISTRATIVOS PARA LA EJECUCION DE CADA
PROYECTO
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4. INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA
ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERRA INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS ARTESANOS DE LA ASOCIACION
MALCON DE SALINAS PROVINCIA DE SANTA ELENA
Buenos dias, soy Karla Lainez estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo
Empresarial me encuentro realizando las entrevistas para continuar con mi trabajo

de titulacion.

OBJETIVO
Recopilar informacion sobre la aceptacién del plan estratégico a los artesanos de

la asociacion Malecdn de Salinas para mejorar los ingresos.

INSTRUCCIONES

Lea detenidamente y marque con una X la alternativa que usted crea conveniente.

INFORMACION GENERAL
Género: Masculino [ ] Femenino [

CONDICION DEL INFORMANTE
1. Vendedores asociados del Malecon de Salinas [ |

2. otros I:I

INFORMACION ESPECIFICA

1. ¢Laasociacion a la que usted pertenece cuenta con su propia filosofia
mision, vision, objetivos?
a) Si

b) No [ ]

2. ¢Existe una adecuada comunicacion entre los miembros de la asociacion
para el desarrollo de las actividades en beneficio de la misma?
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10.

a) Si [ ]
b) No [ ]
¢ Los objetivos de la asociacion son comunicados a todos los artesanos?
a) Si [ ]
b) No ]

¢La asociacion cuenta con todos los recursos para el desarrollo de sus
actividades?

a) Si [ ]

b) No [ ]

¢ Cree usted que existe trabajo en equipo entre directiva y artesanos?
a) Si

1

b) No

¢Esta usted de acuerdo en que se realice un plan estratégico para la
asociacion?
a) Si

b) No

L

¢ Cree usted que él liderazgo influye en el cumplimiento de los objetivos?
a) Definitivamente si
b) Probablemente si
c) indeciso

d) probablemente no
e) definitivamente no

L

¢Las funciones que ustedes realizan cumplen con los objetivos que se
propusieron como asociacion?

a) Definitivamente si
b) Probablemente si
¢) Indeciso

d) Probablemente no
e) Definitivamente no

1inna

¢La asociacion donde labora realiza estrategias para el cumplimiento de
objetivos?

a) Definitivamente si
b) Probablemente si
¢) Indeciso

d) Probablemente no
e) Definitivamente no

L

¢Han recibido ayuda por parte de la principal autoridad del Canton
Salinas?
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11.

12.

13.

14.

15.

a) Si
b) No

¢En épocas de temporada es satisfactorio la venta de sus artesanias?
a) Definitivamente si
b) Probablemente si
c) Indeciso

d) Probablemente no
e) Definitivamente no

L0

¢Para usted la responsabilidad es un factor importante para que la
asociacion sea eficaz?
a) Definitivamente si
b) Probablemente si

c) Indeciso

d) Probablemente no
e) Definitivamente no

L

¢La motivacion del personal es importante para el desempefio de las
funciones como artesano?
a) Si
b) No

L

¢Es importante la comunicacion en la asociacion?
a) Definitivamente si
b) Probablemente si
c) Indeciso

d) Probablemente no
e) Definitivamente no

¢se siente satisfecho por el trabajo que brinda actualmente en la asociacién
Malecon de Salinas?
a) Si

b) No

GRACIAS POR SU COLABORACION
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERRA INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

Buenos dias, soy Karla Lainez estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo
Empresarial me encuentro realizando las entrevistas para continuar con mi trabajo

de titulacion.

OBJETIVO
Recopilar informacion sobre la aceptacion del plan estratégico a los artesanos de
la asociacion Malecon de Salinas para mejorar los ingresos.

INSTRUCCIONES

Lea detenidamente y marque con una X la alternativa que usted crea conveniente.
INFORMACION GENERAL

Género: Masculino [ ] Femenino [

CONDICION DEL INFORMANTE
1. Clientes [ ]

INFORMACION ESPECIFICA

1. ¢Se siente satisfecho con el servicio que le brindan los artesanos de la
asociacion Malecon de Salinas?
a) Si []

b) No
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¢Considera usted que los artesanos deben capacitarse para brindar un buen

servicio?

a) Definitivamente si [ ]
b) Probablemente si [ ]
c) Indeciso [ ]
d) Probablemente no [ ]
e) Definitivamente no [ ]

¢Al momento de adquirir estos productos se siente conforme con la
atencion y cordialidad de los artesanos?

a) Si
b) no

i

¢Las diferentes artesanias que adquiere satisface sus necesidades como
cliente?

a) Definitivamente si
b) Probablemente si
c) Indeciso

d) Probablemente no

e

e) Definitivamente no

¢Segun su economia usted compraria artesanias de tagua, piedra, conchas,
madera, etc. especialmente cuando ofrezcan promociones?

a) Si
b) No

L

¢Se siente a gusto con los precios que ofrecen los artesanos por la venta de

sus artesanias?

a) Definitivamente si [ ]
b) Probablemente si [ ]
c) Indeciso [ ]
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10.

11.

d) Probablemente no [ ]
[ ]

e) Definitivamente no

¢Existe el debido respeto por parte de los artesanos al momento de vender

sus artesanias?

a) Si L]
b) No [ ]

¢Cree usted que los artesanos deban tener habilidades expresivas al
momento de vender sus artesanias?
a) Si
b) No

L

¢ Considera necesario que se promocione mas la actividad artesanal para
que sea importante la mayoria del afio y no solo para temporada playera?
a) Definitivamente si
b) Probablemente si
c) Indeciso

d) Probablemente no

e

e) Definitivamente no

¢Usted como cliente, los artesanos supera las perspectivas al momento de
vender sus productos?
a) Si

b) No

L

¢La diversidad de artesanias que ofrece la asociacion de artesanos malecén

de salinas es una estrategia para atraer mas clientes?

a) Definitivamente si [ ]
b) Probablemente si [ ]
¢) Indeciso [ ]
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d) Probablemente no [ ]
[ ]

e) Definitivamente no

12. ;La variedad de artesanias que ofrecen los artesanos son de mayor agrado

de todas las personas que acuden al malecon?

a) Si ]
b) No [ ]

GRACIAS POR SU COLABORACION
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5. FOTOS

FOTO #1 Compras de artesanias en la asociacion Malecon de Salinas

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

FOTO #2 Variedad de artesanias expuestas para los clientes
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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FOTO #3 Clientes comprando artesanias de la Asociacion
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Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

FOTO #4 Puesto artesanal de la Asociacion Malecdn de Salinas

e S0

Fuente: Asociacion de Artesanos Malec6n de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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FOTO #5 Realizando las repectivas preguntas al presidente de la Asociacion

Fuente: Asociacion de Artesanos Malec6n de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

FOTO #6 Realizando entrevistas

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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FOTO #7 Diferentes tipos de collares que ofrece la Asociacion

Fuente: Asociacion de Artesanos Malec6n de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino

FOTO #8 Diferentes artesanias de la asociacién bolsos, adornos, collares

Fuente: Asociacion de Artesanos Malecon de Salinas
Elaborado por: Karla Lainez Lino
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