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RESUMEN

La presente tesis esta direccionada a la evaluacion de la incidencia de las
estrategias organizacionales en la Asociacién de Comerciantes Minoristas del
Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor”, camino que da
apertura a la implementacion del plan estratégico que busca mejorar la gestion
administrativa de la agrupacion. En la actualidad, las personas que se dedican a la
actividad comercial dentro del mercado municipal deben tomar decisiones para
afrontar las problematicas presentes y futuras; siendo esta la principal razon para
que las partes implicadas empiecen a utilizar de forma responsable los recursos,
promover la busqueda de informacion y desarrollar estrategias que fortalezcan el
desarrollo de la organizacion. Dentro de la metodologia que se aplic6 en la
indagacion tenemos: la observacion, la entrevista dirigida a los directivos de la
asociacion y la encuesta destinada a los socios y clientes, realizando una
comparacion de los resultados obtenidos con el objetivo de afianzar la aplicacion
del plan estratégico. Ademas, de las consultas bibliograficas que fueron de gran
ayuda en el direccionamiento tedrico del trabajo de investigacion. En cuanto a la
propuesta, esta posee los componentes esenciales que requiere un plan estratégico
para convertirse en el medio para lograr el éxito institucional como: el
direccionamiento estratégico, la estructura organizacional, el analisis situacional,
y la formulacion e implementacion estratégica. En conclusion, la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un
Futuro Mejor” esta comprometida en la ejecucion del proyecto, considerando que
sera de gran ayuda para potencializar sus actividades diarias a fin de lograr los
objetivos propuestos y fortalecer el sector socioeconémico de la provincia de
Santa Elena.
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INTRODUCCION

En la actualidad, los mercados municipales han sostenido un valor constante a lo
largo del tiempo basado en la satisfaccion de las necesidades de compra de
productos de primera necesidad. La calidad, frescura y variedad de los productos,
el trato personalizado y la proximidad del sitio son los principales componentes

que condicionan la estabilidad de los comerciantes minoristas en el entorno.

Es relevante destacar que las estrategias organizacionales se han convertido en
uno de los medios que ayudan a las personas dedicadas a la actividad comercial a
conseguir sus objetivos y a adaptarse al contexto global que se enfrentan dia a dia.
Ademas, los mercados municipales han competido exitosamente con el resto de
instituciones comerciales, gracias a la gestion administrativa realizada por sus

encargados demostrando el papel que pueden desempefiar en la economia del pais.

Como ejemplo de agrupaciones que se dedican a la actividad comercial tenemos a
la Asociacién de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor”, que es una organizacion dedicada a la
comercializacion de productos y servicios de primera necesidad, satisfaciendo las
necesidades de la comunidad peninsular y a los turistas que visitan la provincia de
Santa Elena. Esta agrupacion diariamente afronta las situaciones detalladas con
anterioridad causando la reduccién de los ingresos, desmotivacion por parte de los

comerciantes y la reduccion de la participacion en el mercado.

Por este motivo, se ha planteado la estructuracion de un plan estratégico que
tienen como objetivo mejorar la gestion administrativa de la asociacion a través de
la implementacién de estrategias organizacionales. Otro de los beneficios, es el
progreso de la actividad comercial del Mercado Municipal del canton Salinas v el

desarrollo socioecondémico de la provincia de Santa Elena.



El trabajo de investigacion inicia con el marco contextual, donde se muestra el
tema, el problema de investigacion, la justificacion, los objetivos y la

operacionalizacion de las variables.

En el capitulo | se detalla el fundamento tedrico, es decir las definiciones y
componentes de los diferentes temas inmersos en el plan estratégico. Ademas, se
muestra la gestion organizacional de la asociacion, el marco situacional que
puntualiza la ubicacion del establecimiento y el marco legal que describe las leyes

que respaldan la existencia de la entidad y las actividades que realizan.

En el capitulo Il se plantea la metodologia utilizada, en donde se destaca el
disefio, la modalidad, el tipo de investigacion y los métodos aplicados.
Adicionalmente, se registra las técnicas, instrumentos, poblacion, muestra y el
proceso que se llevo a cabo en el procesamiento de los resultados recolectados en

el transcurso de la indagacion.

En el capitulo Il se realizé el anélisis de los resultados conseguidos mediante la
aplicacion de las técnicas de investigacion establecidas. Asimismo, se procedio a
la comparacion de los datos, brindado una mejor perspectiva de las opiniones

conseguidas para asi llegar a las conclusiones y recomendaciones del caso.

En el capitulo IV se presenta la propuesta del plan estratégico, asi como su
justificacién, los datos de identificacion, el modelo aplicado, sus componentes y la
conclusion obtenida. La asociacion fue parte esencial del proceso, gracias a la

participacion de cada uno de sus integrantes en los mecanismos aplicados.

Finalmente, se evidencia la bibliografia empleada en la tesis y los anexos que
muestran las herramientas y documentos utilizados en el transcurso del trabajo de

investigacion.



MARCO CONTEXTUAL

TEMA.

Incidencia de las estrategias organizacionales en la mejora de la gestion
administrativa, mediante un analisis situacional permitiendo la implementacion de
un plan estratégico para la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” de la provincia de Santa
Elena, afio 2013.

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION.
Planteamiento del problema.

Salinas, hace afos fue un pequefio poblado de pescadores, hasta que el 30 de junio
de 1929 fue creada como parroquia rural del canton Santa Elena. ElI 22 de
diciembre de 1937 mediante decreto oficial firmado por el jefe supremo Gral.
Alberto Enriquez Gallo y publicado en el registro oficial N° 52 del 27 de

diciembre de ese afio, fue ascendida a la categoria de canton.

El cantdn se encuentra dividido en seis parroquias, 4 urbanas: Santa Rosa, Carlos
E. Larrea, Vicente Rocafuerte y Alberto E. Gallo; y 2 rurales: José Luis Tamayo y
Anconcito, siendo las tres primeras conocidas simplemente como parroquia
Salinas. Actualmente esta division politica no refleja de manera acertada la
conurbacion existente, debido a que todas las parroquias urbanas del cantén, mas

el area de José Luis Tamayo, representan una sola ciudad.

Entre las principales actividades que generan mayores ingresos en el cantén
Salinas tenemos el turismo, la pesca y el comercio, debido a que existe una
afluencia de turistas que visitan las playas y demas atractivos turisticos, quienes
demandan productos y servicios para cubrir sus necesidades basicas desarrollando

el sector productivo de la provincia de Santa Elena.



En Salinas encontramos el mercado municipal, creado el 9 de septiembre del 2006
ubicado en el barrio Pueblo Nuevo, calle Galapagos entre las av. Antonio José de
Sucre y Florencio Ramirez. Este lugar ofrece productos de consumo masivo a la
poblacién del canton y a los turistas que visitan al mismo. En él encontramos las
secciones de pescados y mariscos, carnes, pollos, lacteos, comidas, frutas, abastos,
legumbres, batidos y varios.

Por otra parte, las personas que comercializan los diferentes productos sintieron la
necesidad de crear la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” con el fin de obtener

bienestar entre todos los comerciantes mediante el trabajo en equipo.

Pero el fin con el que fue creada la asociacion no esta siendo cumplida, debido a
diferentes situaciones como la ausencia de una planificacion adecuada que
permita encaminar a los comerciantes hacia sus metas trazadas. Por otra parte, los
reglamentos internos que sirven de guia para la toma de decisiones no estan
formulados de una manera correcta; en cuanto a las estrategias publicitarias se
puede observar la inexistencia de diversificacion de las mismas que permita captar
la atencién de los clientes nacionales y extranjeros en las diferentes épocas del

afo.

Ademas, dentro de la asociacion existe la resistencia al cambio que es considerada
importante debido a las exigencias de los clientes por las tendencias actuales y que
los comerciantes no la aplican en sus puestos de venta. En relacion con los
comerciantes ambulantes, se aprecia un incremento notable de los mismos que
ofrecen los productos a los diferentes hogares de la poblacion reduciendo la

participacion de los integrantes de la asociacion.

De continuar con las situaciones antes mencionadas, el nivel de aceptacion de los

productos ofertados por los comerciantes dentro del Mercado Municipal del



canton Salinas se veria implicado, llegando asi a indicadores inferiores afectando
de manera directa al desarrollo de la actividad comercial de los involucrados,
siendo este el problema critico e inclusive causaria la desintegracion de los
comerciantes de la asociacion por no alcanzar los niveles de venta y los objetivos
organizacionales planteados por parte de la asociacion. Ademas, se reduciria de
manera sustancial los ingresos econdmicos de los vendedores de las diferentes
secciones del mercado municipal, los mismos que sirven de sustento para ellos y

sus familias.

Frente a esta problematica, seria conveniente la implementacion de un plan
estratégico dirigido a la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” de la provincia de Santa
Elena basado en estrategias organizacionales que contemplaria el fortalecimiento
de la gestién administrativa de la organizacion y el desarrollo de la actividad

comercial de sus integrantes.

Formulacién del problema.

¢De qué manera incide las estrategias organizacionales en la gestidn
administrativa de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del cantén Salinas "Por Un Futuro Mejor" de la provincia de Santa
Elena?

Sistematizacion del problema.

1. ¢Qué componentes de las estrategias organizacionales seran los mas idéneos en

el proceso de planeacion?

2. ¢Cudl es la situacion actual de la Asociacién de Comerciantes Minoristas del
Mercado Municipal del cantén Salinas "Por Un Futuro Mejor™ de la provincia

de Santa Elena?



3. ¢Qué tipo de actividades productivas se realizan en la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas "Por Un

Futuro Mejor"?

4. ¢Cual serd el direccionamiento administrativo que se emplearan para la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas "Por Un Futuro Mejor"?

5. ¢Qué medidas se tomara para desarrollar el sector comercial de la Asociacion
de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas "Por

Un Futuro Mejor"?

LA JUSTIFICACION DEL TEMA.

La presente investigacion pretende implementar un plan estratégico dentro de la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor”, permitiéndole a la misma detectar sus
oportunidades y peligros que se presentan en el tiempo, para asi cumplir las metas

trazadas y alcanzar el éxito esperado en la actividad comercial que ejercen.

La investigacion aplicada se encuentra direccionada en base a la teoria de la
estrategia competitiva donde explica que las tacticas a formular son diferentes
para cada seccién o actividades que se dedica cada grupo, por ello se debe realizar
una seleccién efectiva de la mismas permitiendo a las entidades obtener cierta
ventaja para que los clientes potenciales puedan tener expectativas positivas de las
organizaciones frente a las demas trayendo asi la fidelidad del consumidor para el

beneficio de las personas que la integran.

Las técnicas de investigacion que permitieron la recoleccién de informacion

relevante en el cumplimiento de los objetivos tenemos: la observacion, la



entrevista, la encuesta y reuniones de trabajo que serd dirigido a los involucrados
en el disefio del plan estratégico que en este caso son los directivos y socios,
ademas de los clientes que visitan diferentes secciones que conforman el mercado

municipal.

Por otra parte, se cumple con la linea de investigacion de la carrera de Ingenieria
en Desarrollo Empresarial que corresponde al desarrollo organizacional y
considerando el componente de innovacion y desarrollo empresarial, ya que se
busca el progreso de la actividad comercial de la Asociacion de Comerciantes
Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” de
la provincia de Santa Elena a través de la aplicacion del plan estratégico,

potenciando la competitividad de las personas que la conforman.

OBJETIVOS.
Objetivo general.

Evaluar la incidencia de las estrategias organizacionales en la gestion
administrativa de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas "Por Un Futuro Mejor" a través de un andlisis

situacional para la implementacion de un plan estratégico.

Objetivos especificos.

1. Definir los componentes de las estrategias organizacionales que serviran en el
proceso de planeacion mediante consultas bibliograficas y métodos de

investigacion.

2. Diagnosticar la situacion actual de la actividad comercial de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas "Por Un

Futuro Mejor" de la provincia de Santa Elena.



3. Establecer las actividades productivas de la Asociacion de Comerciantes
Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas "Por Un Futuro Mejor".

4. Determinar el direccionamiento administrativo para el desarrollo del sector
comercial de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado

Municipal del canton Salinas "Por Un Futuro Mejor".

5. Disefiar un plan estratégico para el desarrollo comercial de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas "Por Un

Futuro Mejor".

HIPOTESIS.

La incidencia de las estrategias organizacionales mejorara la gestion
administrativa de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” de la provincia de Santa

Elena mediante un anélisis situacional.



OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

TABLA N° 1. Operacionalizacion de la variable independiente.

Hipo6tesis Variables Definicion Dimensiones Indicadores Items Instrumentos
Mision ¢Conoce usted cuél es la mision que persigue la asociacion? Entrevista
O\b/jIStIﬁ/r:)s ¢Las ppll'ticas organizaciohalgls estan direccionadas a la actividad Entrevista
La incidencia de Planeamiento Metas comercial que realiza la asocguo_n? . .
las estrategias estratégico Politicas ¢Cor_10c_e usted los valores institucionales con los que se maneja la Entrevista
organizacionales Estrategias asociacion?
mejorara la Presupuesto ¢ Se realiza el respectivo seguimiento de los proyectos? Entrevista
gestion Son Programas ¢Cree ud. que la realizacion de un plan estratégico contribuira al progreso Entrevista
administrativa mecanismos de Proyectos de la actividad comercial de la asociacion?
de la Asociacion accion que
de Comerciantes mediaptg el
Mlxﬂog:(s:gsodel orgﬁr?ir;(a)(s:ﬂ)cr?al, ¢Se mantiene un buen ambiente de trabajo dentro de la asociacion? Entrev?sta
Municipal del Independiente contribuye al ¢Las actividades que se realizan dentro de la asociacion cumplen con las Entrevista
cantdn Salinas planeamiento expectativas de los socios?
“Por Un Futuro Las estrategias estratégico para Analisis ¢Existe el compromiso de los socios en los procesos de cambios que se Entrevista
Mejor*dela | organizacionales. la adecuada Diagnéstico interno realizan dentro de la asociacion?
provincia de dto_m_a de organizacional Andlisis ¢Considera ud. que el mercado municipal posee un nivel de limpieza? Encuesta
;i'&tizrifzz pé,%silt?:: ;0 externo ;Se ev.idencia un nivel Qe organizaci.én por parte de los comerciantes? Encuesta
analisis alcanzar el éxito ¢Considera ud. que el nivel de seguridad prestado es? Encuesta
situacional. esperado. ¢;La atencion prestada por los comerciantes es? Encuesta
Considerando los puntos anteriores, ;Se siente a gusto con el precio Encuesta
pagado?
Segun su apreciacion, ¢El mercado municipal es un ejemplo de progreso Encuesta
de la actividad comercial del cant6n Salinas?
¢ Qué sugerencias puede proporcionar a los comerciantes que conforman Encuesta

el Mercado Municipal del canton Salinas?

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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TABLA N° 2. Operacionalizacion de la variable dependiente.

Hipétesis Variables Definicion Dimensiones Indicadores Items Instrumentos
. . ¢La gestion administrativa por parte de los directivos es la adecuada para Entrevista
Tilgr?glgg;ggs alcanzar los objetivos organizacionales?
Humanos ¢;Considera ud. que la asociacion cuenta con los recursos necesarios para el Entrevista
La incidencia de Recursos Naturales cumplimiento de las actividades?
las estrategias Materiales ¢;Cree ud. qué el mercado municipal cuenta con la infraestructura adecuada Encuesta
organizacionales Es el correcto para su comodidad?
mejorard la manejo de los ¢La vestimenta utilizada por los comerciantes es la adecuada? Encuesta
gestion Dependiente recursos con los
administrativa de que cuenta la
la Asociacion de La gestion asociacion
Comerciantes administrativa de destinados a las
Minoristas del la Asociacion de actividades
Mercado Comerciantes productivas
Municipal del Minoristas del obteniendo
cantén Salinas Mercado beneficios que
“Por Un Futuro Municipal del contribuyen al ¢Con qué frecuencia acude ud. al mercado municipal del canton Salinas? Encuesta
Mejor” de la cantén Salinas desarrollo ¢A qué seccion del mercado municipal acude con mayor frecuencia? Encuesta
Provincia de “Por Un Futuro socioeconémico o Productos ¢Cuanto dinero destina mensualmente en las secciones antes seleccionadas? Encuesta
Santa Elena Mejor”. dela Actividades Servicios ¢El mercado municipal cuenta con los productos necesarios para satisfacer Encuesta
mediante un organizacion. productivas :
analisis sus necesidades?
situacional. ¢Los productos ofrecidos por los comerciantes son de excelente calidad? Encuesta

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.




CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES.

La planificacion estratégica se ha convertido en una herramienta indispensable en
las organizaciones publicas y privadas, direccionandolas hacia las aspiraciones
que se han trazado a lo largo del tiempo con el fin de alcanzar el éxito esperado de

sus integrantes.

Considerada como parte esencial en el proceso administrativo de toda institucion,
en donde se establecen metas que van de la mano con las estrategias y politicas,
las mismas que servirdn en el desarrollo de planes de accion para las
organizaciones y asi tener en claro el camino que deben seguir para lograr el éxito

esperado.

Los gerentes y colaboradores de las instituciones se convierten en partes
fundamentales de este proceso, ya que de ellos depende el cumplimiento de los
objetivos y metas trazadas, logrando que la planeacion tenga resultados positivos.
A la vez, se debe considerar qué recursos seran los mas efectivos al momento de
aplicar lo establecido en el plan estratégico, ya que de esto depende que la
empresa aproveche las oportunidades y deje a un lado las amenazas que se

presenten.

Todo proceso esta sujeto a cambios y la planeacion no es la excepcion, por este
motivo los administradores estardn obligados a realizar las respectivas
modificaciones 0 ajustes acorde a los acontecimientos que se originan en el
ambiente interno y externo de la organizacion para asi prevenir el fracaso de la

misma.
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1.2. FUNDAMENTACION TEORICA.
1.2.1. Definicion de estrategias organizacionales.

Las estrategias organizacionales son mecanismos de accion que mediante el
diagnostico organizacional, contribuye al planeamiento estratégico para la

adecuada toma de decisiones, permitiendo alcanzar el éxito esperado.

Ademas, describe la mision, vision, filosofia, valores y los objetivos de la
organizacion que van de acuerdo a los planes de accién y las politicas planteadas a

fin alcanzar el desarrollo y superacion institucional.

1.2.2. Definicion de gestion administrativa.

La gestion administrativa es el conjunto de acciones que permite evaluar los
grados de eficacia y eficiencia a nivel organizacional de acuerdo a los recursos,
disponibilidad de tiempo y los procesos productivos a nivel jerarquico. Ademas

permite enfrentar obstaculos de una manera responsable y profesional.

Por esto, es necesario que este instrumento sea aplicado correctamente en las
organizaciones, en donde, los directivos y demas integrantes deben realizar una
evaluacion integral y conocer cudl es la situacion interna y externa de la empresa

u organizacion.

1.2.3. Definiciones de planificacion estratégica.

Munch Galindo L. (2008), mencioné que:

Planeacion es la prevision de escenarios futuros y la determinacion de los
resultados que se pretenden obtener, mediante el andlisis del entorno para
minimizar riesgos, con la finalidad de optimizar los recursos y definir las
estrategias que se requieren para lograr el proposito de la organizacién con
una mayor probabilidad de éxito. (pag. 11).
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La planificacion estratégica es considerada como un proceso de &mbito
administrativo que ayuda a identificar de manera consecuente, las oportunidades
y amenazas que se encuentran ligadas con la empresa. A través de la
implementacion de objetivos, estrategias, politicas, procedimientos y proyectos,
las organizaciones cumplen con la planificacion estructurada y a la vez la

direccionan a los logros que se desea alcanzar.

Este instrumento denominado planificacion estratégica, ademas de ayudar a la
consecucion de metas, establece directrices que permiten la correcta toma de
decisiones que se veran reflejadas en los resultados obtenidos relacionadas con el

recurso humano, monetario y tecnolédgico de la organizacion.

1.2.4. Importancia de la planeacion estratégica.

El ambiente en donde se desenvuelven las empresas, se ha tornado mas
competitivo debido a los cambios tecnoldgicos, sociales, econémico, cognitivo,
etc. que las dejan rezagadas; es ahi donde la planificacién estratégica juega un

papel significativo en el progreso de las organizaciones.

La planeacion estratégica es importante, ya que ayuda a la obtencion de resultados
favorables en diferentes temas que se ven relacionadas con el correcto
funcionamiento de las organizaciones tales como: nivel de ventas, ganancias,
participacion en el mercado, optimizacién de recursos, indices de produccion,

entre otros.

Por otra parte, permite el incremento en la productividad de los colaboradores,
asignacion correcta de los recursos y disciplina en la administracion de la empresa
mediante la identificacion y la anticipacion oportuna de las multiples
problematicas que afectan a la competitividad y al correcto funcionamiento

institucional.
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1.2.5. Caracteristicas de la planeacion estratégica.

La planeacion estratégica posee caracteristicas que son necesarias en el proceso
administrativo de toda institucion, ya que sin ellas la empresa no cumpliria a
cabalidad con los objetivos que se proponga. Asimismo, estas permiten la
facilidad de la formulacion del plan; entre las caracteristicas principales podemos

mencionar las siguientes:

1. Coherencia._ Ayuda a que exista el respectivo vinculo entre los niveles que
conforman la organizacion, los objetivos que se propongan, las funciones que
desempefian y los diferentes recursos con los que cuentan la empresa para la
respectiva implementacion del plan. Adicionalmente, permite que el proceso tenga

un orden logico y consecuente de acuerdo a las necesidades de la organizacion.

2. Pertinencia._ Involucra que el plan que se plantea se encontrara estructurado
conforme a los objetivos que la organizacion pretenda lograr a corto y largo plazo

para su crecimiento.

3. Sistematicidad._ Considera las multiples necesidades que estan inmersos en
los niveles organizacionales y a la vez los articula en los planes estructurados, de
esta forma sus campos de accion estableceran aportes significativos a los objetivos

de la institucion.

1.2.6. Principios béasicos de la planeacion estratégica.

Al momento de realizar una planificacion se debe tomar en consideracién los
principios, convirtiéndose en parte fundamental en la aplicacion del proceso de
toma de decisiones y de la gestion administrativa, ya que sin esta, el proceso no
tendria ningan sentido para todos los integrantes de la organizacion. A

continuacion se detallan los siguientes principios:
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1. Principio de factibilidad._ Los gerentes y/o administradores tendrén en claro
que los planes deberan ser realizables, adaptados a la realidad y no ser tan

ambiciosos, ya que esto producira que los mismos sean imposibles de alcanzar.

2. Principio de objetividad y cuantificacion._ Al momento de escoger los datos
para realizar la planeacion, estos deben ser reales y no basarse en simples
especulaciones o0 supuestos. Estos datos se pueden originar de estadisticas,
estudios de mercado, modelos matematicos, etc. para asi reducir el nivel de error o
riesgo. En conclusion, la cuantificacion ayudara a controlar y evaluar la ejecucion

del plan.

3. Principio de flexibilidad._ La planeacion se encuentra sujeta a cambios,
debido a los imprevistos que surgen en este proceso. Se podran plantear nuevos
cursos de accion realizando ciertos ajustes para asi pasar desapercibido ante

dichas situaciones.

4. Principio de unidad._ El plan general estara integrado por planes especificos,
que a la vez ayudaran a la consecucién de la mision, visién y los objetivos
organizacionales. Asimismo, este principio permite una interconexion entre las

areas o niveles de la empresa estableciendo una cultura organizacional estable.

5. Principio del cambio de estrategias._ Este principio suele ser confundido con
el de flexibilidad, pero en este punto se modifican los objetivos con las respectivas
estrategias, politicas, programas y los presupuestos formulados debido a factores

externos de la organizacion.

1.2.7. Conceptualizacion de plan estratégico.

El plan estratégico es calificado como un instrumento que es utilizado por los

responsables de las organizaciones, independientemente de su actividad
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econdmica, en donde se plasman las estrategias que seran utilizadas a corto,

mediano y largo plazo para asi alcanzar las aspiraciones de la empresa.

Salla J. y Ortega J. (2008), mencionaron que:

El plan estratégico se considera potenciador de la capacidad comunicativa
de la organizacion por cuanto permite conocer y comprender a la propia
institucion y su entorno. Ello facilita el trafico de comunicacién detectando
los aspectos negativos de forma que permita su tratamiento adecuado para
cambiarle el signo o compensar los efectos si no fuera posible su
eliminacion. (pag. 37).

Ademas de ser una herramienta indispensable para los administradores, el plan
estratégico establece la interaccion de los colaboradores en el proceso de cambio
institucional y a la vez ellos detectan las falencias que existen para asi realizar los

respectivos correctivos en la estructura del plan.

1.2.8. Para qué sirve el plan estratégico.

El plan estratégico tiene diversidad de utilidades, de las cuales podemos

mencionar las siguientes:

a. Se obtiene una mejor perspectiva de las amenazas y oportunidades que se
encuentran en el entorno.

b. Aumenta la productividad de los colaboradores de la organizacion.

c. Optimizacion de los recursos asignandose correctamente a las actividades.

d. Refuerza la integracion de colaboradores y gerentes, convirtiéndose en uno al
momento de cumplir los objetivos.

e. Mayor rentabilidad y éxito en el mercado a diferencia de las otras empresas
que no la emplean.

f. Genera altos niveles de desempefio relacionado con los resultados previstos.
g. Desarrolla un mejor sistema de informacion en el proceso de toma de

decisiones.
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h. Se lleva un mejor control de las operaciones que se realizan en cada area.
I. Establece objetivos que sean posibles de realizar y se encuentren direccionados

a lo que desea lograr la empresa.

1.2.9. Modelos de plan estratégico.

A traveés del tiempo, la planificacion ha desarrollado varios enfoques que van de
acuerdo a las necesidades de las organizaciones, convirtiéndose la planificacion
estratégica en la mas revolucionaria al momento de realizar cambios significativos
en la empresa. Por este motivo, se considera relevante estudiar cada uno de los

modelos que se han desarrollado y a la vez sus caracteristicas.

Modelo de planeacion de William Newman.

Dentro de este modelo se toma en cuenta el diagndstico del problema, la
determinacion de soluciones optativas, el prondstico de resultados en cada una de

las acciones y el camino a seguir.
GRAFICO N°1. Modelo de planeacion de William Newman.

™ o
Diagnostico del Determinacién de resiﬁ?gggggg ggda Eleccion del camino
problema soluciones optativas o a seguir

Fuente: Alvarez, 2006.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

En este proceso, tenemos como punto primordial la identificacion del problema o
problemas que afectan a la organizacion, para asi tomar las decisiones pertinentes
que seran considerados como posibles alternativas de solucion y a la vez ir
estructurando la planeacion. Posteriormente, se procede a la realizacion del

prondstico donde se plantean los escenarios de cada una de las acciones, donde se
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podran seleccionar la(s) méas factible(s) de acuerdo a los resultados que anhela la

institucién.

Modelo de planeacién de Frank Banghart.

Este modelo es calificado como uno de los mas comprensibles y completos al
momento de construir un plan estratégico comprendido por las etapas de:
conceptualizacion del problema, evaluacion de planes, seleccién de planes,

instrumentacién del plan y retroalimentacion.

GRAFICO N°2. Modelo de planeacion de Frank Banghart.

e o ‘
?ﬁfe‘if)lﬁe'ﬁff el Evaluacion de Seleccion de Instrumentacion
diseﬁg de Ianezo planes o planes o del plan o Retroalimentacion
alterna?ivas alternativas alternativas alternativa |

Fuente: Alvarez, 2006.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

A diferencia del modelo de planeacion de propuesto por William Newman, Frank
Banghart propone el disefio de planes dentro del proceso de conceptualizacion o
identificacion del problema. En seguida, se realiza la evaluacién de las
alternativas formuladas para su posterior seleccién e instrumentacion, es decir la
puesta en marcha de la planeacion. Ademas, de contar con un punto denominado
retroalimentacion donde el planificador tiene la opcidn de corregir aspectos que
han pasado a ser obsoletos frente a los factores o situaciones que afectan a la

organizacion.

Modelo de planeacion de Tom Lambert.

Se encuentra estructurado por 8 etapas: establecer la vision, definir la situacion
actual, acordar su misién, desarrollar sus objetivos, generar alternativas,

seleccionar estrategias, convenir tacticas y elaborar el plan tactico.
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El modelo explica la relacion entre lo que se tiene hoy en dia y lo que se desea
lograr a futuro, planteando los mecanismos y metodologias necesarias para lograr
el objetivo propuesto. Es por esto que plantea las respectivas alternativas para la
formulacidn del plan estratégico considerando el estado actual de laempresay a la

vez se plantea la vision encaminada a los resultados previstos.

GRAFICO N°3. Modelo de planeacion de Tom Lambert.

El futuro
. Paso uno:
Materializar Establecer una
VISION detallando

\ un futuro ideal.
Supervisar
resultados
Aj - &

Poner en
préctica

Paso tres:
Acordar su MISION.

- Definir términos.

- Crear dedicacion

Paso cuatro:
Desarrollar OBJETIVOS.

- Especificos.

) ——

Paso cinco:
Generar ALTERNATIVAS
estratégicas.

IAS.

El “aqui y ahora”
Paso siete:

Convenir TACTICAS.
- Responsabilidad.
Paso dos: - Tiempo.

- Apoyo.

- Supervision.

- Comunicacion.

Fuente: Cano M. y Olivera D. Algunos modelos de planeacion.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Modelo de planeacion estratégica del Banco Interamericano de Desarrollo

(BID).

El modelo planteado por el Banco Interamericano de Desarrollo agrupa los pasos

de los modelos anteriores dando como resultado 4 etapas:

GRAFICO N°4. Modelo de planeacion estratégica del Banco Interamericano de

Desarrollo.

ETAPA 1.

CONSENSO ESTRATEGICO

ETAPA 2.

- GENERACION DE BASES PARA EL
INICIO DEL PROCESO.

- DETECCION DE ACTORES CRITICOS
INTERNOS Y EXTERNOS.

- ANALISIS DE ESTILOS DE DIRECCION.

- ANALISIS DEL ENTORNO

DEFINICION DE LA
MISION DE LA
ORGANIZACION Y
OBJETIVOS
ESTRATEGICOS.

IDENTIFICACION DE

TEMAS Y ACTORES

DIAGNOSTICO - ANALISIS DE LA ORGANIZACION. i
TG BIAL ESTRATEGICOS.
ETAPA 3. - FORMULACION Y EVALUACION DE DEFINICION DE METAS
DEFINICION DE ESTRATEGIAS. Y ACCIONES
ESTRATEGIAS Y - OBJETIVOS OPERATIVOS. ESTRATEGICAS.
OBJETIVOS.
ETAPA 4. - PROGRAMACION DE ACCIONES. SISTEMAS DE .
PLAN ESTRATEGICO - MEDIDAS Y MEDIOS DE ACCION. EVALUACION Y S
- COMPROMISOS Y CONTROL. G

RESPONSABILIDADES DE ACTIVIDADES.

Fuente: Cano M. y Olivera D. Algunos modelos de planeacion.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

En la primera etapa se concentran el sistema de la planeacion, es decir los
aspectos que atribuiran la razon de la planeacion. Con lo que respecta a la segunda
etapa, se procede al inicio del proceso de planeacion estratégica que comprende el
analisis interno y externo de la organizacion identificando el problema o tema

central y los actores que intervendran en la causa.

La tercera etapa comprende el planteamiento de las estrategias y cada objetivo que
persigue con la aplicacion de las mismas. Ademas, de presentar los lineamientos
de accién que los administradores y colaboradores deberan seguir para la
consecucion de los proyectos. Y en la etapa final, se plantea la aplicacion,

seguimiento y evaluacion del plan.
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1.2.10. Elementos del plan estratégico.

El plan estratégico estda compuesto por una serie de elementos, que seran

expuestas a continuacion:

1.2.10.1. Direccionamiento estratégico.

Los gerentes antes de estructurar la planeacion estratégica, deberan conocer los
elementos y los aspectos que tendran a su alcance para lograr las metas trazadas.

Por tal motivo, se plantean los siguientes elementos basicos de un plan

estratégico:

GRAFICO N°5. Elementos bésicos del plan estratégico.

Mision. Vision. Objetivos. Andlisis situacional. Estrategias.

Politicas. Programas. Presupuestos. Procedimientos. Desempefio.

Fuente: Elementos bésicos del plan estratégico.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Todos los componentes mencionados deben estar estructurados como un sistema
que presente coherencia para que la planeacién sea Util para la organizacion, ya

que se podria destinar esfuerzos y recursos en vano.

1.2.10.1.1. Filosofia organizacional.

La filosofia organizacional es el conjunto de creencias y valores que representan
el comportamiento de la institucion ante el ambiente externo que lo integran los

proveedores, el gobierno, empleados, clientes y la sociedad en su totalidad.

21



Ademas, su esencia personifica el esfuerzo y dedicacién que le colocan los
empleados a las actividades diarias que seran de beneficio para la sociedad.

La filosofia posee ciertos componentes que se consideran importantes, ya que
guian a los colaboradores y directivos a lograr los objetivos de una manera
responsable, entre ellas se puede destacar las politicas, las practicas
organizacionales, las actividades realizadas por recursos humanos, el nivel de

resistencia de la institucion ante las situaciones actuales y futuras.

Otro de los parametros que incentivan la aplicacion de la filosofia en las
instituciones es el compromiso de los empleados, la identidad institucional,
principios, valores que la diferencia de las demés. Adicionalmente, aporta a la
imagen que refleja a la sociedad y su manera responsable de brindar bienes y

servicios a sus clientes considerandolos como parte esencial para alcanzar el éxito.

1.2.10.1.2. Visién.

“La vision es el enunciado del estado deseado en el futuro para la organizacion”
(Munch Galindo L., 2008, pag. 34).

Es decir, que la institucion debe describir la idea que se va a lograr a largo plazo,
reflejando los valores y cultura organizacional a la comunidad a la que sirve,

dando asi un ejemplo de superacion institucional.

La visidn, considerada como uno de los elementos que no debe faltar en las
organizaciones, sirve ademas de guia para todos los integrantes de la organizacion

consolidando sus esfuerzos que traera beneficios a largo plazo.

Dentro de las interrogantes que debe responder la vision formulada tenemos:
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1. ;A qué aspiramos? ¢Qué queremos que sea nuestra organizacion en los
préximos afios?

2. (Como queremos que cambie nuestra comunidad? ¢Cuan diferente
pretendemos que sea?

3. ¢Que papel queremos que juegue nuestra institucién en la comunidad?

4. ¢Cbomo nos gustaria que los demas vieran a la institucién?

Por otra parte, la vision posee ciertas caracteristicas esenciales que los gerentes

deben tener en claro al momento de plantearla:

GRAFICO N°6. Caracteristicas de la vision.

p ~ S — ~, ~ -
Formulada para : ) ' .
, Realista y posible Consistente
los lideres
e ~ P ™ P B
Dimensién del Positiva y Difundida interna
tiempo alentadora y externamente
T ™~ I =~
Ampliay
Integradora
detallada

Fuente: Caracteristicas de la visién.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

En conclusion, la vision refleja como la empresa se proyecta en el futuro o como
se ve en un periodo determinado, de acuerdo a las aspiraciones de la organizacion.
Asimismo, ayuda a los colaboradores a conseguir objetivos de largo plazo
enfocados a la cultura, la identidad, la responsabilidad social y ética como nuevos

ejes de la accién empresarial.

1.2.10.1.3. Mision.

La mision es considerada como la manera que la institucion consigue y refleja su

razon de ser en el entorno.
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A continuacion se presenta los elementos que contiene una mision, para que esta

se convierta en realista y ejecutable:

GRAFICO N°7. Elementos de la mision.

6. Filosofia """ ——
(valores) | / \
/ 7 '

f Preocubacién |
\  por empleados i

5. ‘
Preocupacion |
por utilidades

/TN X N

Elementos ')_ 8. Imagen |

[\ 4. Tecnologia mision

1. Mencionar ‘

3. Definir el cliente

mercado

2. Definir tipo
de negocio |
(actividad) /

Fuente: Elementos de la mision.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

La mision dentro de una empresa es de vital importancia, ya que ayuda a todos los
colaboradores de la empresa a seguir un mismo camino para el logro del éxito
institucional, indiferentemente de su jerarquia. Ademas que refleja a las personas,
los productos o servicios que ofrece y el sentido de pertenencia hacia la sociedad

en el presente.

1.2.10.1.4. Objetivos.

Los objetivos son los fines que los integrantes de una organizacion pretenden
lograr en un periodo definitivo. A la vez estos ayudan al cumplimiento de la

mision y vision institucional.
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Ademas, los objetivos deben cumplir ciertas caracteristicas para que los mismos
sean de gran ayuda para el o los individuos de las organizaciones que los

emplearan:

a. Deben de ser realistas y ejecutables, es decir que la organizacion cuente con los
recursos necesarios para su ejecucion.

b. Son flexibles y adaptables a las diversas situaciones que se presentan en la
empresa.

c. Seran formulados de manera clara y precisa, es decir, que su enunciado sera
entendido por los integrantes de la institucion.

d. Son medibles, es decir, poseen un tiempo de ejecucién y de cumplimiento.

Clasificacion de los objetivos.

De acuerdo al nivel organizacional, los objetivos se clasifican en:

a. Estratégicos o generales. Involucran a la empresa en su totalidad y son
constituidos a largo plazo. Ademas, que requieren de la utilizacion de gran
parte de los recursos de las organizaciones para que los mismos se hagan

realidad.

b. Tacticos o departamentales. Se originan de los objetivos estratégicos o
generales y son formulados para un area, grupo de trabajo o departamento de la

organizacion a corto o mediano plazo.

c. Operacionales o especificos. Se establecen en corto plazo en los modulos o
divisiones de la organizacion, haciendo referencia a tareas mas especificas para
que los colaboradores ejecuten sus tareas de una mejor manera. Se originan de

los objetivos tacticos y estratégicos.
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1.2.10.1.5. Metas.

Las metas son conceptualizadas como los logros parciales cuantificables de la
consecucion de los objetivos, de acuerdo a la perspectiva de la organizacion en el

corto o mediano plazo.

Consideradas indispensables en el cumplimiento efectivo de las estrategias, ya que
constituyen la base para la asignacion de recursos fijando prioridades

organizacionales.

Las metas poseen las siguientes caracteristicas: son medibles, estimulantes,
racionales, claras, coherentes y deberan ser conocidas por los integrantes de la

organizacion.

1.2.10.1.6. Valores.

Los valores forman parte de la cultura organizacional, ademas de las normas y
habitos, que enlazados proporcionan un analisis exhaustivo del desempefio de las
personas que integran la organizacion y de qué manera esta se diferencia de las

demas.

Su aplicacion es relevante, ya que permite a los colaboradores a desenvolverse de
forma coherente y firme ante los sucesos que se presenten en los diferentes niveles
organizacionales. Ademas, que congrega al talento humano como un equipo de

trabajo encaminado al logro de los objetivos que se ha trazado la institucion.

Los administradores deberan definir qué aspectos conformaran los valores
institucionales para que estos sean viables, perdurables en el tiempo y practicados

por todos los integrantes de la organizacion. Ademaés, de las técnicas que se
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emplearan para que sean aplicados, de las cuales podemos citar: la historia o

anécdota, los ritos o ceremonias, los simbolos materiales y el lenguaje.

1.2.10.2. Analisis situacional.

El andlisis situacional es el estudio que se realiza en el macroambiente o entorno
general, el microambiente o entorno especifico y el ambiente interno de la

empresa para tomar las decisiones pertinentes.

Los instrumentos disefiados para este tipo de estudio se denominan matrices
estratégicas, que constituyen una estructura esquematica y metodologica, utiles
para una mayor comprension de los factores internos y externos en el que se ven

involucradas las organizaciones; de las cuales podemos detallar las siguientes:

1.2.10.2.1. Matriz de evaluacion de los factores internos.

La matriz de evaluacion de los factores internos es una herramienta que analiza y
evalla las fortalezas y debilidades que poseen mayor trascendencia en el

funcionamiento institucional.

A continuacidn se presentan los pasos a seguir para la realizacién de la matriz de

evaluacion de los factores internos:

1. Se realiza un listado de los factores internos identificados, incluyendo entre 10
a 20 factores distribuidos entre fortalezas y debilidades. Primero se debera
anotar las fortalezas y luego las debilidades, tomando en consideracién los de

mayor relevancia.

2. Asignar a cada uno de los factores, un peso entre 0.0 (nada importante) y 1.0

(absolutamente importante) segun el criterio de los involucrados y el grado de
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importancia que posee el mismo para alcanzar el éxito en la industria. El total

del peso distribuido debera ser 1.0.

3. Se establece a cada uno de los factores, una calificacion entre 1 y 4
considerando la eficacia del factor en donde: 1 representa una respuesta mala, 2
simboliza una respuesta media, 3 constituye una respuesta superior a la media

y 4 caracteriza una respuesta superior.

4. Se realiza la multiplicacion de los pesos y las calificaciones obteniendo las

ponderaciones de cada factor.

5. Finalmente se suma las ponderaciones, determinando el total asignado.

TABLA N°3. Modelo de matriz de evaluacion de los factores internos.

Matriz de evaluacién de los factores externos
Fortalezas Peso Calificacién Ponderaciéon
Debilidades Peso Calificacién Ponderacién
Total

Fuente: Matriz de evaluacion de los factores internos.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Si se obtiene un resultado menor a 2,50 en la sumatoria de los valores ponderados,

se considera a la organizacion internamente débil. Al contrario que si se obtiene

un valor mayor a 2,50 se considera a la organizacion internamente fuerte.

28



1.2.10.2.2. Matriz de evaluacion de los factores externos.

La matriz de evaluacién de los factores externos proporciona el diagndstico de la
informacidn gubernamental, social, demografica, ambiental, politica, tecnoldgica,

competitiva, juridica y econdémica en que se ve involucrada la organizacion.

Esta matriz brinda una mayor perspectiva a nivel externo, para que las

organizaciones estén preparadas ante cualquier imprevisto que se presente.

A continuacién se presentan los pasos a seguir para la realizacion de la matriz de

evaluacion de los factores externos:

1. Elaborar un listado de los factores externos, agregando entre 10 a 20 factores

colocando primero las oportunidades y luego las amenazas.

2. Establecer un peso entre 0.0 (nada importante) y 1.0 (muy importante) a cada
uno de los factores segun el grado de importancia que posee el mismo para
alcanzar el éxito en la industria. EI sumatoria del peso distribuido debera ser
1.0.

3. Se asigna una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores descritos,
tomando en consideracion que 1 representa una debilidad mayor, 2 simboliza
una debilidad menor, 3 constituye una fortaleza menor y 4 caracteriza una
fortaleza mayor de acuerdo al grado de impacto que tiene el mismo en la

organizacion.

4. Se realiza la multiplicacion de los pesos y las calificaciones asignadas para

cada uno de los factores.

5. Finalmente se suma las ponderaciones, determinando el total asignado.
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TABLA N°4. Modelo de matriz de evaluacion de los factores externos.

Matriz de evaluacién de los factores internos
Oportunidades Peso Calificacién Ponderacién
Amenazas Peso Calificacién Ponderacién
Total

Fuente: Matriz de evaluacién de los factores externos.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De acuerdo al resultado obtenido, un valor mayor a 2,50 implica que la
organizacion esta respondiendo a las oportunidades y amenazas existentes.
Mientras que un valor menor a 2,50 comprende que la organizacién no esta

aprovechando sus oportunidades ni previniendo sus amenazas.

1.2.10.2.3. Matriz estratégica FODA.

La matriz estratégica FODA permite un mayor andlisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas; a la vez que ayuda a la formulacion de

diferentes estrategias dividida en 4 grupos importantes:

1. Estrategias FO._ Este tipo de estrategias tiene como objetivo maximizar las
fortalezas y a las oportunidades a la vez. Es decir, que la organizacién debera

explotar al limite sus recursos para lograr el beneficio esperado.

2. Estrategias DO._ Formuladas con el fin de dominar las debilidades existentes,

aprovechando las oportunidades. A la organizacién le correspondera invertir
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recursos en tecnologia y aprendizaje, para vencer sus falencias sacando ventaja

de las situaciones que se presente.

3. Estrategias FA._ Aprovechan las fortalezas que prevalecen en la organizacion

con el proposito de evitar o disminuir el efecto negativo de las amenazas.

4. Estrategias DA._ Se las considera defensivas, debido a que su finalidad
consiste en plantear acciones de mejora o cambio para disminuir o reducir las

debilidades y al mismo tiempo evitar las amenazas.

A continuacién se presenta un modelo de matriz estratégica FODA donde se

visualiza su estructura:

TABLA N°5. Modelo de matriz estratégica FODA.

‘ Fortalezas Debilidades
Factores internos F1. D1.
F2. D2.
F3. D3.
Factores externos F4. D4.
Oportunidades FO (Maxi-Maxi) _
o1.
02.
03.
04.
e YT TR oA (hi- i)
Al.
A2.
A3.
A4

Fuente: Matriz estratégica FODA.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

1.2.10.2.4. Andlisis de Porter.

El analisis de Porter sefiala que existen cinco fuerzas que conforman la estrategia
competitiva que la administracion deberd tomar en cuenta en la planeacion

estratégica y se detallan a continuacion:
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GRAFICO N°8. Modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter.

Amenazas d\

productos y "‘I
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empresas = negociacion de |
existentes / compradores Ji

I

/Amenaza de\-.

| nuevos |

‘Qetidores

negociacion de
proveedores

Fuente: Modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Poder de negociacién de los proveedores. La organizacion debera diversificar a
sus proveedores, ya que si solo tiene afinidad con uno, se encontrard en una
situacion complicada. Es decir, que el proveedor podria dejar de operar en el
mercado o cobrar elevados precios causando dificultades a la institucién u

organizacion.

Poder de negociacion de los compradores._ Los compradores del entorno
también poseen el poder de negociacion, que causarian graves problemas a la

empresa si lo emplearan fuertemente.

Amenaza de productos y servicios sustitutos. Esta fuerza constituye un
problema dentro del proceso de planeacion estratégica, ya que si un producto o
servicio es creado por innovaciones tecnologicas, métodos modernos de
produccién o simplemente se entrega un servicio post-venta diferente provocaria

repercusiones a la organizacion.
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Amenaza de nuevos competidores._ Cuando el costo de incursionar en la
industria por parte de la competencia es bajo, la organizacién empieza a
preocuparse por el surgimiento de nuevos competidores al mercado restandole

participacion en el mismo.

Rivalidad entre empresas existentes._ Las organizaciones que se encuentran en
el entorno toman medidas extremas para contrarrestar a sus rivales, que compiten
para ganar posicionamiento, fidelidad de sus clientes o simplemente reducir costos

de operacion.

1.2.10.2.5. Matriz de competitividad.

La matriz de competitividad establece a los principales competidores de la
organizacion, a través del analisis de los factores internos y externos que

intervienen en el posicionamiento estratégico de la empresa.

Los factores claves de éxito en una matriz de competitividad requieren de un
estudio méas amplio, es decir, que no se deben incluir datos especificos o concretos
para su elaboracion. A continuacién se detallan los pasos para la realizacion de la

matriz de competitividad:

1. Seleccionar a los competidores que poseen mayor influencia en el mercado.

2. Anotar los factores claves de éxito en relacion con las otras empresas que seran

evaluadas.

3. Asignar un peso entre 0.0 (nada importante) y 1.0 (absolutamente importante) a
cada factor descrito. Los involucrados deberan asignar el peso oportuno de
acuerdo al grado de alcance que posee la oportunidad o la amenaza en la
industria.
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4. Establecer una calificacion entre 1 y 4 a cada factor, tomando en consideracion
que 1 representa una debilidad mayor, 2 simboliza una debilidad menor, 3
constituye una fortaleza menor y 4 caracteriza una fortaleza mayor. El valor
asignado se determina de acuerdo a la eficacia de las estrategias de la

organizacion y de las de los competidores.

5. Se realiza la multiplicacion entre el peso y la calificacion propuesta para cada
una de las empresas evaluadas, para su posterior sumatoria. El resultado

obtenido establecera la posicidn de la organizacion frente a las demas.

TABLA N°6. Modelo de matriz de competitividad.

Empresa Competidor 1 Competidor 2
Factores claves de éxito Peso P s -

Calif. | Ponder. | Calif. | Ponder. | Calif. | Ponder.

Indicadores
Fuente: Matriz de competitividad.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Al final, se realiza una comparacion del resultado obtenidos de la empresa frente a
los resultados que corresponden a los competidores, para conocer la situacion

actual de la organizacion y si esta aprovecha al maximo sus recursos.

1.2.10.2.6. Matriz Boston Consulting Group (BCG).

La matriz BCG establece la distribucion mas factible de los insumos entre las
distintas actividades de la organizacion, diferenciando a los que generan recursos

y a los que consumen.
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Esta matriz se caracteriza por presentar 4 divisiones, que muestra a la empresa en
forma gréfica, las diferencias existentes entre la participacion relativa en el

mercado y el crecimiento de la demanda.

El crecimiento de la demanda representa la situacion actual y futura del sector,
mientras que la participacion relativa en el mercado indica la posicién competitiva

de la empresa y su facultad de generar recursos.

GRAFICO N°9. Modelo de matriz Boston Consulting Group (BCG).

Participacion relativa en el Mercado

Alra Baja

Alfo

Baje

Crecimiento de la demanda

Fuente: Matriz Boston Consulting Group (BCG).
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De acuerdo a las dimensiones de la matriz BCG, los negocios se clasifican en

interrogantes, estrellas, vacas y perros.

Interrogantes._ Corresponden a los negocios que ocupan una participacion en el
mercado relativamente baja, pero compiten en una industria de gran demanda. Por
lo general, las empresas que recién comienzan su incursion en el mercado se
encuentran en este cuadrante, debido a que necesitan mucho dinero en su

inversion generando poco efectivo.
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La organizacion debera decidir si se mejora la situacion del negocio aplicando una
estrategia intensiva basada en penetracion en el mercado, desarrollo de productos

o simplemente se comercializa el negocio.

Estrellas._ Estos negocios se caracterizan por tener una participacion en el
mercado alta y competir en una industria de gran demanda, obteniendo altas
posibilidades de superacion. Las organizaciones que se encuentran en este
cuadrante, podrian utilizar las estrategias de la integracién hacia adelante, hacia

atras y horizontal para aprovechar al maximo sus recursos.

Vacas de efectivo._ Los negocios ubicados en este cuadrante poseen una
participacion en el mercado alta pero incursionan en una industria de demanda
escasa. Se las denomina vacas de efectivo, debido a que generan mas dinero del

gue se necesita para alcanzar la solidez y solvencia requerida.

Las estrategias de desarrollo de productos o la diversificacion concéntrica son las
idéneas para el tipo de negocio consideradas vacas de dinero fuertes. Mientras
que la estrategia de encogimiento, desinversion o liquidacion son las méas utiles

para los negocios considerados vacas de dinero debiles.

Perros._ Este tipo de negocios se caracterizan por poseer una participacion en el
mercado relativamente baja y compiten en una industria con un crecimiento de la
demanda escaso o0 nulo. Estos negocios con frecuencia son liquidados o

removidos del mercado convirtiéndose en una de las estrategias a seguir.

1.2.10.2.7. Matriz de posicionamiento.

La matriz o también denominada mapa de posicionamiento es una herramienta
gue permite representar de forma grafica, la posicidon actual de la organizacion

respecto a la competencia, tomando en consideracion varios parametros.

36



Para la elaboracion de la matriz de posicionamiento se deben seguir los siguientes

pasos:

1. Trazar 2 ejes (uno horizontal y uno vertical) con su respectiva cuantificacion,

dando origen a 4 cuadrantes.

2. Seleccionar los parametros que definiran el posicionamiento de la organizacion

frente a sus competidores.

3. Colocar en los ejes, las dimensiones de acuerdo a su valor maximo y minimo.

4. Situar a la empresa y sus competidores en cada cuadrante de acuerdo a las

perspectivas de los involucrados.

GRAFICO N°10. Modelo de matriz de posicionamiento.
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Fuente: Matriz de posicionamiento.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Una vez terminada la matriz de posicionamiento, se debe prestar atencion en la
posicion que ocupa la organizacion y la situacién de los competidores para la
formulacidn de estrategias que ayuden a mantener o aumentar la diferenciacion de

la misma.

1.2.10.3. Formulacion estratégica.

La formulacion estratégica posee componentes que actian de manera enlazada, de
las cuales tenemos: las estrategias, cursos de accion y politicas. De esta manera,
la organizacion cumplird los objetivos trazados y conseguird un mejor

posicionamiento en el mercado.

1.2.10.3.1. Estrategias.

“Las estrategias son alternativas o cursos de accion que muestran los medios, los
recursos y los esfuerzos que deben emplearse para lograr los objetivos” (Munch
Galindo L., 2008, pag. 37).

Es decir, que las estrategias son los mecanismos que ayudaran a cumplir con los
objetivos estipulados en la planificacion de la empresa, cumpliendo con las
expectativas de los altos ejecutivos y colaboradores que conforman la

organizacion.

Tipos de estrategias

A continuacién se presenta los tipos de estrategias que las organizaciones pueden

implementar, de acuerdo a los objetivos planteados:

Integracion hacia delante.  Esta estrategia puede ser implementada cuando, la
organizacion se proponga lograr el dominio o un mayor control de los

distribuidores mayoristas o minoristas.
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Es decir, que el negocio pondra en funcionamiento o adquirird empresas
distribuidoras en el mercado, para asi aumentar su margen de utilidad, agilizar los

procesos de entrega o adquirir ventaja ante los deméas competidores.

Integracion hacia atras._ Consiste en la adquisicion de los proveedores o poseer
un mayor control en ellos. Este caso se origina cuando, se crea una segunda
empresa dedicada a la produccién de insumos que requiera la primera o cuando
pretendemos que un proveedor nos brinde mayor beneficios en la adquisicion de

materia prima.

Integracion horizontal._ Consiste en adquirir la posesién o un mayor control de
los competidores. Este caso se presenta cuando el negocio se fusiona con una
empresa competidora, se la adquiere o se la absorbe con el objetivo de aumentar

las economias de escala o0 poseer ventaja competitiva ante otros competidores.

Penetracidn en el mercado. _ Se basa en la busqueda de una mayor participacion
en un mercado que no se encuentre saturado, con el fin de ampliar la cartera de
clientes y aumentar asi las ventas. Como medidas para cumplir con esta estrategia
tenemos: aumentar el nimero de vendedores, aumentar el nimero de puntos de

ventas, elevar el gasto en publicidad, agregar nuevas promociones de ventas, etc.

Desarrollo de mercado._ Se utiliza con el fin de ingresar a nuevos mercados con
los productos actuales, ampliando la cobertura geografica de la organizacion. Se
debe considerar la correcta utilizacidn de los recursos y la experiencia que tiene la

empresa en el mercado actual.

Desarrollo del producto. Se realizan modificaciones o0 mejoras en las
caracteristicas y/o atributos de los productos actuales, o se plantean otros

totalmente nuevos con el fin de asegurar la existencia el negocio en el mercado.
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Diversificacion concéntrica._ Disefiada con el objetivo de agregar nuevos
productos que estén relacionados con los productos actuales para asi aumentar las

ventas de aquellos que se encuentran en el mercado.

Diversificacion conglomerada._ Se incorporan nuevos productos que no estén
relacionados con los productos actuales. Aplicada cuando se compite en una
industria que crece gradualmente y se presentan oportunidades de incursionar en

nuevos negocios que no esté relacionado con la actividad actual de la empresa.

Diversificacion horizontal.  Consiste en agregar nuevos productos que no se
encuentren relacionados con los actuales, pero que estén destinados a los clientes

presentes con el fin de aumentar los beneficios de la empresa.

Riesgo compartido (Joint Venture).  Aplicada cuando dos o mas empresas
constituyen una sociedad o consorcio por un cierto periodo de tiempo, a través de
una firma de riesgo compartido sin que ello implique la pérdida de identidad, con
el fin de aprovechar una oportunidad de negocio que se ha presentado.

Encogimiento._ Se basa en la reagrupacion con otra empresa mediante la
reduccion de costos o activos, para asi superar problemas que posee la

organizacion.

Desinversion._ Estrategia que consiste en la venta de una division o una parte de
la empresa que no es rentable o simplemente no tiene relacion con las demas

actividades de la organizacion, para asi reunir capital para nuevas inversiones.

Liquidacion._ Utilizada cuando la empresa desea comercializar sus activos de
acuerdo a su valor tangible, para liquidar a la organizacion que se ha declarado en
quiebra. En este caso, la liquidacion se la aplica cuando se han utilizado la
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estrategia de encogimiento y la de desinversion, y ninguna de las dos ha brindado
los resultados esperados.

1.2.10.3.2. Cursos de accién.

Los cursos de accidon ayudan a que las actividades organizacionales se cumplan a
cabalidad, de acuerdo al tiempo y recursos destinados por parte de la

organizacion.

Adicionalmente, los cursos de accion poseen ciertas caracteristicas que se deben

de considerar al momento de plantearlos:

a. Poseen un responsable y una fecha para su ejecucion.

b. Deben presentar consistencia de acuerdo a la estrategia y con el objetivo
formulado.

c. Pueden ser planteados a corto o mediano plazo, tomando en consideracion las
expectativas de la organizacion.

d. Pueden ser realizados una o mas veces acorde a las necesidades de la
organizacion.

e. Estan sujeto a cambios, debido a inconvenientes que se presenten durante su

ejecucion.

1.2.10.3.3. Politicas.

Las politicas son instrumentos que guian la toma de decisiones; presentan
concordancia con las estrategias y los cursos de accion para el logro de las metas y

objetivos organizacionales.

Para la correcta formulacion de las politicas, se debe tener en consideracion los

siguientes puntos:
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. Se deben respetar las opiniones de todos los integrantes de la organizacion, al
momento de establecerlas.

. Deberan ser declaradas por escrito, dando constancia de su elaboracion.

. Deben presentar coherencia con la mision, vision, filosofia y objetivos de la
empresa.

. Son flexibles en su aplicacion.

. Serén difundidas y practicadas a nivel organizacional, demostrando claridad y

precisién en su redaccion.

Clasificacion de las politicas

De acuerdo a las areas que componen a una organizacion, las politicas se

clasifican en:

. Estratégicas o generales._ Son implementadas en la alta gerencia, con el fin
de guiar el pensamiento y las acciones de todos los colaboradores de la

empresa.

. Tacticas o departamentales._ Definidas como directrices o guias especificas
para la toma de decisiones dirigidas para un &rea, grupo de trabajo o

departamento de la organizacion.

. Operativas._ Guian la toma de decisiones en las unidades que se dividen cada

departamento para afianzar las tareas individuales.

1.2.10.4. Implementacion estratégica.

La implementacion estratégica es el mecanismo que lleva a la ejecucion de los

programas, proyectos, procedimientos, y el seguimiento y control que utilizan las

organizaciones para llevar a cabo las estrategias programadas.
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1.2.10.4.1. Programas.

Los programas son planes que integran las politicas, las estrategias, los
procedimientos, los presupuestos y el tiempo como un sistema de actividades, con

el propdsito de lograr los objetivos y metas trazadas por la organizacion.

Para que los programas contribuyan al logro de los objetivos, los planificadores

deben cumplir con ciertos pasos que son presentados a continuacion:

1. Identificar las actividades que se realizaran en el proceso.

2. Clasificar las actividades de acuerdo a las exigencias organizacionales y los
recursos que se utilizaran.

3. Ordenar las actividades planteadas segun la prioridad y orden de ejecucion de
las mismas.

4. Fijar a cada actividad un responsable, lugar, costo, fecha de iniciacion y fecha
de terminacion.

5. Realizar el respectivo seguimiento de la ejecucion del programa elaborado.

Ademas, la colaboracion de las personas que conforman la organizacién es de
vital importancia, ya que de ellos dependen que las actividades programadas se

cumplan conforme a la planeacion propuesta.

1.2.10.4.2. Proyectos.

Los proyectos son planes de trabajo que se disefian con el fin de crear, ampliar,
mejorar, modernizar o recuperar la capacidad productora de bienes y servicios;

que una vez concluidos dan origen a las actividades.

Para la correcta ejecucion de los proyectos, se presentan ciertas caracteristicas que

hay que tener en observacion:
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1. Es considerado como un proceso._ Congrega varias actividades, que deberan
seguir un orden ldégico para completar su ejecucion y asi conseguir los

resultado previstos.

2. Posee un tiempo de duracion._ Se refiere al tiempo de iniciacién y el de
finalizacion, por tal motivo, se cumplira con lo establecido en el proyecto salvo

que surjan imprevistos que tarden su cumplimiento.

3. Tiene trazado objetivos.  Cada proyecto posee su propio objetivo, que ird de

acuerdo con las metas que se establezcan a nivel jerarquico.

4. Se plantearan proyectos realistas._ Al momento de formular los proyectos, la
organizacion tendra en claro cuales son sus posibilidades y sus limitaciones

para asegurar el éxito de los mismos.

5. Se utilizan recursos de la organizacién._ La empresa deberd gestionar los
recursos que se utilizaran en el proceso del proyecto, si el caso lo amerita,
consiguiendo alianzas con otras organizaciones a fin de fortalecer sus

oportunidades.

1.2.10.4.3. Procedimientos.

Los procedimientos son guias de accion que describen la continuidad sistematica
de los pasos necesarios para realizar determinadas actividades o tareas

departamentales, generalmente interpretados a través de flujogramas.

Las caracteristicas de los procedimientos se detallan a continuacién:

a. Son aplicadas en la mayoria de las organizaciones.
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b. Suministran un orden determinado en la ejecucion de las actividades
empresariales.

c. Aportan a la coordinacion de los colaboradores en las diferentes areas
departamentales.

d. Se disminuyen gastos de mano de obra, ya que lo que necesitan conocer se
encuentra descrito en el manual de procedimientos.

e. Permiten la limitacion de errores y de esfuerzos.

f. Se convierten en una solucion efectiva al momento de disminuir tiempos en la

toma de decisiones de los jefes.

Los procedimientos se diferencian de las politicas ya que son guia de accién y no
de pensamiento, convirtiéndose en un meétodo para llevar a cabo una actividad o
serie de actividades de forma acertada y agilizar los procesos productivos de una

organizacion.

1.2.10.4.4. Seguimiento y control.

El seguimiento y control es un factor indispensable en la planeacion, ya que
permite medir el grado de cumplimiento de los objetivos y qué medidas se pueden

tomar para solucionar los problemas que aparezcan en el proceso.

Por otra parte, supervisa las actividades que se realizan a nivel organizacional y
departamental, y define puntos de referencia determinando desviaciones en el

proceso para su posterior correccion.

El control, en funcion en el momento que se realice durante el proceso se clasifica

en:

Preliminar._ Realizado antes de que empiecen las actividades y comprende el
establecimiento de politicas, procedimientos y normas asegurando que las
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actividades se cumplan de acuerdo a lo estipulado. Es decir, plantea parametros

evitando inconvenientes que se presentan con anterioridad.

Concurrente._ Se la ejecuta durante la aplicacion de las tareas, desarrollando
acciones y metodologias que garanticen la correcta supervision de los

procedimientos.

Posterior._ Su aplicacion se origina cuando se finalizan las actividades

programadas e implica la recoleccién de los resultados y su posterior analisis.

Balance Scorecard (BSC).

Existe una herramienta muy util llamada Balanced Scorecard (BSC) o Cuadro de
Mando Integral, utilizada por los administradores para llevar el seguimiento y
control de las actividades y demés acciones planteadas por la organizacion.

TABLA N° 7. Modelo de Balanced Scorecard.

Cumplio o requiere plan de
ks do

Cuadro de mando integral o Balance Scorecard (BSC) @ s O [&
Perspectiva Objetivos Indicadores de Indicadores Iniciativas Vetas Cumplimiento real Alineacion
estratégicos resultados impulsores Estratégicas Afio 1 | Afio 2 [ Afio 3 | Aflo4 | Afio5 | Afio 1 | Afio 2 | Ao 3 | Afio 4 | Afio 5

Financiera

Clientes

Proceso interno

Aprendizaje y
crecimiento

Fuente: Balance Scorecard.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

El Balance Scorecard estd compuesto por cuatro perspectivas que se detallan a

continuacion:
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Perspectiva financiera._ Direccionada a la maximizacion de utilidades de la
organizacion, mejora de la gestion financiera y la obtencion de mayores

beneficios monetarios.

Perspectiva de clientes._ Busca un mayor posicionamiento de la organizacion en
el mercado, logrando una cartera de clientes extensa y su fidelidad hacia la

empresa.

Perspectiva de procesos internos._ Plantea la mejora de la cadena de valor, es
decir, las actividades primarias y secundarias que se ven involucradas en las areas

o0 departamentos de la organizacion a fin de lograr mayor eficiencia y eficacia.

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento._ Fortalece los conocimientos de los
colaboradores, con el objetivo de prepararlos ante el contexto global al que se

enfrentan dia a dia.

1.2.10.5. Planeacion operativa.

La planeacién operativa se fundamenta en la aplicacion del plan estratégico,
fraccionado en los niveles jerarquicos gque componen una organizacion. Se
caracteriza por ser de facil entendimiento para todos los participantes del proceso
y por permitir la separacion de las actividades programadas con sus respectivos

presupuestos y plazos de ejecucion.

1.2.10.5.1. Plan operativo anual (POA).

El plan operativo anual (POA) es un instrumento que integra los proyectos
elaborados y los objetivos estratégicos, sefialando los requerimientos
presupuestarios que seran necesarios en el transcurso de la planificacion. Aporta a

un mayor control, en cuanto a la asignacion de los recursos monetarios.
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Por otra parte, el plan operativo anual se maneja por los principios de
transparencia, objetividad e imparcialidad; y realiza la priorizacion de los
proyectos por parte de los responsables de los programas para su respectivo

analisis, discusion y aprobacion.

El POA posee cuatro finalidades que fundamentan su elaboracion:

1. Ayuda a que los responsables del seguimiento de los proyectos, conozcan las
actividades que deben realizar, los posibles problemas que pueden surgir, los
recursos que se destinaran y una proyeccion de los resultados.

2. Es una herramienta que segmenta a la planificacion estratégica y la profundiza
en los diferentes niveles organizacionales.

3. Contribuye al seguimiento y control periddico del desarrollo de los proyectos
estipulados por los involucrados.

4. Permite a los encargados del area de presupuesto, a autorizar el desembolso de
los recursos, para sustentar las actividades propuestas.

En la preparacion del plan operativo anual, es importante definir el objetivo
general y los objetivos especificos. Ademds, se deberd indicar los posibles
resultados que alcanzara la organizacién en el periodo previsto. Hay que recalcar,
que se detallara la contribucién parcial de cada logro en los resultados globales,

para asi medir el grado de consecucion de los objetivos estipulados.

En el POA, se debe optimar los recursos a fin de mantener un equilibrio entre los
gastos de maniobra y el gasto de personal, con relacién a los resultados esperados

durante el periodo de la planificacién estratégica.

Se debe prestar la debida atencién en el personal que serad el encargado de la

ejecucion del POA, ya que debe ser el mas idéneo. Para este fin, se tomara en

48



consideracion el grado de experiencia y profesionalismo que coloquen en las
actividades del proyecto. Es fundamental conservar una gestion interna adecuada,
que permita al personal estar estable en el proceso del proyecto para evitar altos
niveles de rotacion y de conflictos internos, los cuales puedan perjudicar el logro

de los objetivos.

La informacion que se maneje en el POA debe ser lo mas realista y actualizada
para realizar el respectivo control, mediante sistemas de monitoreo y evaluacion

permanente de las acciones planificadas y las actividades realizadas.

1.2.10.5.2. Cronograma.

El cronograma es una herramienta de planificacion, que sirve de referencia para
los involucrados para llevar a cabo las actividades de acuerdo al tiempo
estipulado. La ventaja de utilizar este instrumento, es que resulta facil de adaptar a
circunstancias cambiantes y permite efectuar simulaciones a la organizacion sobre

las tareas que se realizaran en la planificacion estratégica.

Por otra parte, el cronograma contribuye a la normalizaciéon del periodo y los
recursos necesarios para lograr la misién, visién y objetivos establecidos,
mediante la colaboracion de todos los involucrados de la organizacion que toman

en consideracion su disponibilidad.

Cuando se identifican los programas y proyectos de acuerdo a las estrategias
adaptadas, es recomendable detallar el cronograma estimado para su realizacion.
De esta manera, se obtiene el ciclo del plan estratégico que no deberia durar méas
de cinco afios. Si la organizacion requiere una duracion mayor para cumplir con la
planeacion, se debe analizar la asignacion de recursos y tiempo; el seguimiento
también es importante para realizar la verificacion de las actividades conforme a

lo plasmado en el cronograma.
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1.2.10.5.3. Presupuesto.

Munch Galindo L. (2008), concluye que:

El presupuesto es un documento expresado en términos econodmicos
financieros o no financieros que muestran la asignacion de recursos para
Ilevar a cabo los planes y las actividades de la organizacién. (pag. 51).

Los presupuestos nos ayudan a administrar los recursos financieros en la
implementacién de la planificacion estratégica. Ya que sin este instrumento, la
organizacion destinaria incorrectamente los recursos que poseen, generando un

gasto innecesario a los involucrados.

Los presupuestos consolidados de una organizacion, se basan en la presentacion
del estado de pérdidas y ganancias, presupuestos de las principales partidas del
balance general en el ejercicio fiscal y el flujo de caja que refleja las entradas y
salidas de efectivo.

A continuacién se detalla los diferentes tipos de presupuestos que se pueden

realizar dentro de una empresa:

Presupuesto de ingresos._ Detalla las ventas futuras representada a través de

proyecciones.

Presupuesto de gasto._ Representa las actividades primarias realizadas por un
departamento o area especifica de la organizacién, asignando un valor monetario a

cada una.

Presupuesto de utilidades.  Se fundamenta en la representacion de las ganancias
obtenidas por las actividades realizadas por una organizacién, determinando el
nivel de efectividad del proceso productivo.
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Presupuesto de efectivo._ Este presupuesto especifica cuanto efectivo tendra una
organizacion a su disposicion y cuanto necesitard para cubrir los gastos en un

periodo determinado.

Presupuesto de gastos de capital._ Pronostica las inversiones en activos fijos

tangibles e intangibles que seran de beneficio para la organizacion.

Presupuesto fijo._ Se detallan los costos que se mantienen estables, sin importar

el volumen de produccion o de ventas.

Presupuesto variable._ Toma en consideracion aquellos costos que cambian con

el volumen de ventas o de produccion.

1.2.10.5.4. Planeacion financiera.

La planeacion financiera es una herramienta que se encarga de trasladar a
términos econdémicos, los planes estratégicos y operativos de una organizacion
tomando en consideracion el periodo de tiempo y los recursos destinados en la

ejecucion de los mismos.

Por otra parte, la planeacion financiera posee cuatro elementos que la componen:
inversion, financiamiento, descripcion de la situacién de la empresa y decisiones
de dividendos. Para respaldar los elementos mencionados, se aplican las técnicas
financieras que se convierten en indispensables para la toma de decisiones, de las

cuales tenemos:

Estados financieros._ Son documentos que muestran la situacion de la empresa
en términos monetarios, asi como la efectividad de cada area o departamento con

respecto a los resultados que proyectan.
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Dentro de este grupo tenemos: el balance general, el estado de pérdidas y
ganancias, razones financieras y el estado de flujo de efectivo, los mismos que se

muestran a continuacion:

Balance general._ Este estado financiero muestra la situacion de la empresa a
partir de los activos, pasivos y patrimonios existentes. Con frecuencia es
presentado con estados financieros anteriores, para realizar la comparacion de los
resultados obtenidos en los ejercicios fiscales determinando las variaciones

evidentes.

Estado de pérdidas y ganancias._ También denominado estado de resultados,
especifica los ingresos y gastos incurridos en el periodo para asi determinar las
utilidades obtenidas por la empresa. Al igual que el balance general, se realizan la
comparacion de los resultados obtenidos en los ejercicios fiscales determinando

las variaciones y asi tomar medidas correctivas.

Estado de flujo de efectivo._ Sefala las entradas y salidas de efectivo durante el
gjercicio fiscal. Ademas, muestra la relacion de la utilidad neta con los cambios en
los saldos de efectivo y determinar la capacidad de pago de intereses y dividendos

de la organizacion.

Razones financieras._ Son indicadores que son aplicados mediante las cuentas de
los estados financieros que generan las organizaciones durante el ejercicio fiscal.
Permiten observar la situacion de la empresa con mayor claridad, ya que utilizan
como parametros: el posicionamiento en el mercado, inventarios, utilidades,

clientes, entre otros.

Entre las principales razones financieras que ayudan a las organizaciones a tomar

decisiones tenemos:
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Prueba acida._ Mide la eficiencia de la empresa para cancelar sus obligaciones

corrientes, pero sin depender de la venta de sus inventarios.

__Activoscorrientes — Inventario medio

PA - -
Pasivos corrientes

Prueba de solvencia._ EvalGa el nivel de solvencia financiera que posee la

organizacion para afrontar sus deudas.

_ Activoscorrientes
Pasivos corrientes

Rotacion de cuentas por cobrar._ Indica el nimero de veces que las cuentas por

cobrar giran en promedio, en un periodo determinado de tiempo

Ventas

R CtasxCob =
Cuentas por cobrar

Rotacién de inventarios._ Indica cuantas veces rota el inventario de mercaderias

de la organizacion durante el afio.

Ventas

RInv.=——M
Inventario

1.3. GESTION ORGANIZACIONAL DE LA ASOCIACION DE
COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL
CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR”.

1.3.1. Elementos constitutivos.

Los elementos constitutivos son los componentes que respaldan la personalidad
juridica y las actividades productivas de la organizacion, presentadas a

continuacion:
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1.3.1.1. Historicidad.

El grupo de comerciantes minoristas comenzd como una pre-asociacion registrado
en el acuerdo municipal del cantdn Salinas y fundada el 9 de Septiembre del 2006.
En la administracion del Sr. Vinicio Yagual Villalta (ex-alcalde), se cambié la
denominacion de la organizacion con el nombre de “Asociacion de Comerciantes
Salinas Internacional”, el 5 de agosto del 2008 segun acuerdo ministerial N°
0091. La asociacion en ese entonces tenia como directiva a las siguientes

personas:

Presidente: Antonio Matias Quiroz.
Vicepresidente: Narcisa Vera Gonzalez.
Secretaria: Alba Perero Tomala.
Tesorera: Daise Gonzalez Anastacio.
Sindico: Gabriel Tupul Yungan.

Vocal principal: Carlos Pozo Salazar.
Vocal principal: Jenny Sanchez Medina.
Vocal suplente: Antonio Tigrero Quimi.

Vocal suplente: Martha Bustamante Apolo.

El periodo de gestion de la directiva durd 2 afios entre el 2009 y 2010 contado con

91 socios.

Gracias a la gestién de la ex presidenta, la Sra. Narcisa Vera y la directiva
provisional escogida el dia 26 de julio del 2010, el grupo se convirtio en la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor”, el 14 de Mayo del 2011 con la ayuda del
Ministerio de Inclusién Econdmica y Social segin acuerdo ministerial 10504-
MIES contando con 82 socios. La directiva que fue registrada en el ministerio

contd con los siguientes representantes:
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Presidente: Narcisa Vera Gonzalez.
Vicepresidente: Mario Mendoza Suérez.
Secretaria: Alba Perero Tomala.

Tesorera: Maria Vera Perero.

Sindico: Martha Rivera Bonilla.

Vocales principales:

- Organizacion y disciplina: José Vera Gonzalez.
- Culturay deporte: Paula Cano Valle.

- Ayuda y beneficencia: Mercy Mateo Borbor.
Vocales suplentes:

- Organizacion y disciplina: Carlos Pozo Salazar.
- Culturay deporte: Carlos Tomala Tomala.

- Ayuda y beneficencia: Antonio Tigrero Quimi.

El dia martes 13 de noviembre del 2012, la presidenta y la tesorera desistieron de
su gestion dando como resultado la siguiente directiva:

Presidente: Mario Mendoza Suérez.
Vicepresidente: José Vera Gonzalez.

Secretaria: Alba Perero Tomala.

Tesorera: Martha Rivera Bonilla.

Sindico: Violeta Yagual Suéarez.

Vocales principales:

- Organizacion y disciplina: Carlos Pozo Salazar.
- Culturay deporte: Paula Cano Valle.

- Ayuda y beneficencia: Mercy Mateo Borbor.
Vocales suplentes:

- Organizacion y disciplina: Gabriel Tupul Yungan.
- Culturay deporte: Carlos Tomala Tomala.

- Ayuday beneficencia: Luis Tomala Tomala.

55



El dia lunes 09 de septiembre del 2013, se proclam6 a la nueva directiva

conformada por las siguientes personas mediante seccion solemne:

Presidente: Mario Mendoza Suarez.
Vicepresidente: José Vera Gonzalez.

Secretaria: Alba Perero Tomala.

Tesorera: Martha Rivera Bonilla.

Sindico: Narcisa Vera Gonzélez.

Vocales principales:

- Organizacion y disciplina: Carlos Pozo Salazar.
- Culturay deporte: Washington Reyes Romero.
- Ayuday beneficencia: Daniel Medranda Mufioz.
Vocales suplentes:

- Organizacion y disciplina: Lorenzo Malavé Neira.
- Culturay deporte: Gabriel Tupul Yungan.

- Ayuday beneficencia: Fausto Cérdova Holguin.

1.3.1.2. Constitucién.

Acta constitutiva de la Asociacién de Comerciantes Minoristas del Mercado

Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” de fecha 26 de julio del
2010.

En el canton Salinas, provincia de Santa Elena, a los veinte y seis dias del mes de
Julio del afio dos mil diez, aproximadamente a las 15h00 pm, nos reunimos todas
las personas que realizamos nuestras labores en los interiores del Mercado
Municipal del cantén Salinas ubicado en el barrio Pueblo Nuevo en la calle
Galapagos entre las avenidas Florencio Ramirez y Antonio José de Sucre, con la
finalidad de constituir una asociacion sin fines de lucro de acuerdo al titulo XXX

del libro primero del cdédigo civil, para asi estar protegidos juridicamente y poder
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lograr nuestros objetivos; y se llegd a la resolucion de formar la asociacion con
todas las personas que trabajamos dentro del mercado municipal y obtener
personalidad juridica a traveés del Ministerio de Inclusion Econémica y Social, y

todos los presentes quedaron de acuerdo.

A continuacién se procede a dar nombres para nuestra asociacion, tomado la
palabra la sefiora Narcisa Vera Gonzalez y mociona ante los presentes el siguiente
nombre Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del
canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” y también da la mocion el sefior José Vera
Gonzalez cuyo nombre es “Asociacion de Comerciantes Minoristas Salinas
Internacional” entran a debate los dos nombres quedando el siguiente de acuerdo a
los presentes: Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal

del cantén Salinas “Por Un Futuro Mejor”, aprobado por unanimidad de votos.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Ministerio de Inclusion Econdmica y Social
Acuerdo N° 10.504

Lcda. Peggy Danny Ricaurte Ulloa
Subsecretaria regional del Litoral del MIES — Guayas

Considerando

Que, de mediante tramite N°. 12279 de fecha el 14 de mayo de 2011, ha ingresado
a esta subsecretaria, la directiva provisional de la Asociacion de Comerciantes
Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro
Mejor”, con domicilio en el canton Salinas, provincia de Santa Elena, solicita la

aprobacién del estatuto y la concesion de personalidad juridica. La veracidad de
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los documentos ingresados es de exclusividad responsabilidad de los

peticionarios.

Acuerda:

Artl.- Aprobar el estatuto y conceder personalidad juridica a la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un

Futuro Mejor”, con domicilio en el canton Salinas, provincia de Santa Elena.

Art2.- Registrar en calidad de socios fundadores a las personas naturales que

suscribieron el acta constitutiva de la organizacion.

Para mayor informacién ver en el anexo 12.

1.3.1.3. Actividades.

Las actividades que realiza la asociacion se basa en el ofrecimiento de productos y
servicios de consumo masivo, a través de los recursos naturales que se producen

en la provincia y en el pais.

El Mercado Municipal del canton Salinas es el establecimiento que retne a todos
las personas que conforman este grupo asociativo, en donde se realizan el proceso
de compra de productos a los proveedores y la respectiva venta a los usuarios y
consumidores. En este proceso actlan los comerciantes como intermediarios, que
en varios de sus puestos de venta realizan procesos de produccion para brindar un

producto final y de calidad a la comunidad que visita este sitio.

Por otra parte, la asociacion realiza diferentes actividades que benefician a los
socios que la integran a través de la gestion administrativa de la directiva

conformada por 11 personas, de las cuales tenemos:
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1. Recoleccion de cuotas mensuales destinadas para formacion de presupuestos
que serviran en imprevistos y demas gastos.

2. Actividades recreativas que fortalecen la convivencia de los comerciantes con
la comunidad en épocas festivas.

3. Realizacion de bingos y rifas para aumentar el presupuesto de la asociacion.

4. Participacion en los desfiles en fechas conmemorativas del canton y de la
provincia.

5. Gestiones en varias de las instituciones publicas y privadas en beneficio de los

comerciantes.

1.3.2. Productos.

El Mercado Municipal del canton Salinas se encuentra dividido por 11 secciones,

de las cuales se detallan aquellas que se encargan a la venta de productos:

Seccion carnes.

Seccion comidas.

Seccion pescados y mariscos.
Seccion pollos.

Seccion legumbres.

Seccion batidos.

Seccion frutas.

Seccidn abastos.

© ©o N o g b~ w DN

Secciodn lacteos.

1.3.3. Servicios.

En cuanto a los servicios que brinda el Mercado Municipal del cantén Salinas, la
seccion varios es la encargada de realizar esta labor. Llamada asi debido a que en
esta division se ofrecen productos y servicios de entretenimiento, vestimenta,

belleza, telefonia, plasticos y papeleria.
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1.3.4. Recursos.

Los recursos son parte esencial en una organizacion, ya que sin ellos no se podrian

realizar las actividades primarias y secundarias.

A continuacion se presenta los recursos humanos, materiales, técnicos y
tecnoldgicos de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal

del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor™.

1.3.4.1. Humanos.

La asociacion cuenta con 64 personas, 11 pertenecientes a la directiva y 53 que
son socios distribuidos en las diferentes secciones del Mercado Municipal del

canton Salinas. Para mayor informacién ver anexo 11.

1.3.4.2. Materiales.

En cuanto a los materiales que utilizan los comerciantes, se detallan los uniformes
que poseen identificandolos como asociacion. Ademas, las personas que se
encargan de la preparacion y manejo de alimentos poseen articulos
complementarios asegurando la calidad de los productos que ofrecen a la

comunidad.

Por otra parte, cuentan con materiales de oficina que son de gran ayuda al
momento de informar a los socios sobre las reuniones y sesiones solemnes, en
donde se da a conocer las novedades concernientes a la asociacion o gestiones

realizadas por los directivos.

Adicionalmente, cada comerciante dispone de los instrumentos de trabajo
necesarios, para realizar el proceso productivo de una manera eficaz y eficiente

evitando contratiempos y malestar en los clientes.
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1.3.4.3. Técnicos.

Los recursos técnicos de la asociacion se relacionan con el curso de manipulacion
de alimentos que fue auspiciado por la ex-gobernadora, la doctora Noralma
Zambrano. Gracias a estos conocimientos, los comerciantes se preocupan por
mantener los alimentos en buen estado desde que ingresan al mercado hasta que el
usuario o consumidor final se provee de los mismos para satisfacer sus

necesidades.

1.3.4.4. Tecnoldgicos.

Los recursos tecnoldgicos que poseen como asociacion son limitados, debido al
que el presupuesto que manejan no les permite obtener tecnologia de punta para

realizar las diferentes actividades inmersas en la gestion administrativa.

Por otro lado, los comerciantes poseen en cada uno de sus puestos de venta, la
tecnologia esencial para efectuar sus actividades productivas. Dentro de este
grupo podemos detallar: congeladores, maquinarias para filetear y moler la carne,
refrigeradoras, licuadoras, tostadoras, cocinas industriales, televisores, copiadoras,

cabinas telefonicas, DVDs, equipos de sonido.

1.3.5. Impacto ambiental.
1.3.5.1. Responsabilidad social.

La Asociacién de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas, para retribuir de alguna manera el apoyo y confianza que tiene la
comunidad hacia ellos, realizan actividades de convivencia para asi fortalecer ese
vinculo entre el nicleo familiar en las fechas festivas como: el dia del padre, el dia
de la madre, el dia del nifio y navidad. Para llevar a efectos estas acciones,
realizan una serie de gestiones para asi obtener los recursos necesarios para la

ejecucion de las programaciones.
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Por otra parte, dedican una semana a la celebracion por motivo del aniversario de
la creacion de la asociacion y del mercado municipal, donde se establecen una
serie de juegos recreativos y programas artisticos que involucran la conexién de

los socios con la comunidad.

1.3.5.2. Aporte al buen vivir.

La asociacion como parte fundamental en el aporte al buen vivir, ofrece productos
y servicios a través del mercado municipal a la comunidad del canton Salinas y a
los turistas que visitan al mismo, cumpliendo asi con la soberania alimentaria

estipuladas en la Constitucién y en el Plan Nacional para el Buen Vivir.

Por otra parte, se cumple con el derecho a la salud debido a que los comerciantes
se preocupan de que los productos estén en excelentes condiciones para que la
ciudadania obtenga alimentos sanos, suficientes y nutritivos, asegurando un nivel

de alimentacion saludable y equilibrada.

1.3.5.3. Estudio ambiental o recursos naturales.

Las personas que integran la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” se encuentran
comprometidas con el ambiente, ya que han incursionado en un proyecto

denominado “Manejo responsable de los residuos sélidos”.

Este proyecto consiste en la construccion de un sitio en los exteriores del
mercado, a fin de que ellos y la ciudadania se preocupen por la limpieza del lugar
y asi depositen todos los desechos sélidos en este espacio adecuado. Para financiar
dicho proyecto, se realizaron rifas de 2 congeladores que fueron entregadas por la
empresa Unilever, obteniendo como resultados aproximadamente $200 destinados

para la adquisicion de materiales.
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1.4. MARCO SITUACIONAL.

La Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor” se encuentra establecido en las instalaciones del
Mercado Municipal del cantén Salinas, ubicada en el barrio Pueblo Nuevo entre
las avenidas Florencio Ramirez y Antonio José de Sucre. Este lugar se convierte
en un sitio estratégico, debido a que su cobertura abarca a la poblacion que
conforma las parroquias urbanas del canton, y al sector hotelero y comercial que

se encuentran en las cercanias de las playas de Salinas.

IMAGEN N°1. Ubicacion del Mercado Municipal del cantén Salinas.

T T — = T
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Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Los administradores de los negocios obtienen gran parte de sus provisiones
alimenticias en el mercado municipal para satisfacer las necesidades de los
turistas. O, en algunos casos los visitantes acuden a las instalaciones para adquirir
los productos necesarios para su estancia, en las secciones: lacteos, varios, carnes,
pollos, pescados y mariscos, abastos, legumbres, frutas o simplemente se dirigen a
degustar de los exquisitos platos que preparan los comerciantes pertenecientes a
las secciones comidas y batidos.
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1.5. MARCO LEGAL.

Constitucién de la Republica del Ecuador
Titulo I1. Derechos

Capitulo segundo. Derechos del buen vivir

Seccion primera. Agua y alimentacion

Art. 13.- Las personas y colectividades tienen derecho al acceso seguro y
permanente a alimentos sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente
producidos a nivel local y en correspondencia con sus diversas identidades y
tradiciones culturales.

Titulo VI. Régimen de desarrollo

Capitulo tercero. Soberania alimentaria

Art. 281.- La soberania alimentaria constituye un objetivo estratégico y una
obligacion del Estado para garantizar que las personas, comunidades, pueblos y
nacionalidades alcancen la autosuficiencia de alimentos sanos y culturalmente

apropiado de forma permanente.

Capitulo sexto. Trabajo y produccion

Seccion quinta. Intercambios econdmicos y comercio justo

Art. 337.- El Estado promovera el desarrollo de infraestructura para el acopio,
trasformacion, transporte y comercializacion de productos para la satisfaccion de
las necesidades basicas internas, asi como para asegurar la participacion de la
economia ecuatoriana en el contexto regional y mundial a partir de una vision
estratégica.
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Plan Nacional para el Buen Vivir

Objetivos nacionales para el Buen Vivir

Objetivo 1. Auspiciar la igualdad, cohesion e integracion social y territorial
en la diversidad.

Politica 1.1. Garantizar los derechos del Buen Vivir para la superaciéon de
todas las desigualdades (en especial salud, educacion, alimentacion, agua y

vivienda).

c. Impulsar el acceso seguro y permanente a alimentos sanos, suficientes y
nutritivos, preferentemente producidos a nivel local, en correspondencia con sus
diversas identidades y tradiciones culturales, promoviendo la educacion para la

nutricion y la soberania alimentaria.

Objetivo 11: Establecer un sistema econdémico social, solidario y sostenible

Politica 11.5. Fortalecer y ampliar la cobertura de infraestructura bésica y de
servicios publicos para extender las capacidades y oportunidades

econdmicas.

f. Dotar de infraestructura y equipamiento que facilite las actividades autonomas

de produccion, comercio y servicios.
Ley de defensa y desarrollo del trabajador auténomo y del comerciante
minorista

Capitulo primero

Del ambito, objeto y definiciones

Art. 3.- Definiciones.- Para los efectos de esta ley se entendera por:
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b) Comerciante minorista.- Es la persona natural que desarrolla actividades de
comercio y distribucion de bienes y/o servicios, de forma personal, ambulante o
fija, habitual o temporal, para la autogeneracion de ingresos y cuyo capital no

supere los treinta y seis salarios basicos unificados del trabajador privado.

Capitulo tercero

De las garantias y responsabilidades del estado

Art. 7.- Apoyo a actividades productivas y de comercializacion.- El estado a
través del Ministerio del ramo, en coordinacion con los gobiernos autonomos
descentralizados, elaborard y ejecutara politicas publicas y sociales para el
desarrollo de las actividades productivas y de comercializacion, para cuyo
efecto.

Art. 8.- Responsabilidades de los Gobiernos Auténomos Descentralizados.-
Los gobiernos auténomos descentralizados, en el ambito de su competencia,
incluiran dentro de sus planes, programas y proyectos de desarrollo y en su
presupuesto inmediato anual, partidas presupuestarias para la creacion,
ampliacién, mejoramiento y administracion de los centros de acopio de productos,
centros de distribucidn y comercializacion, pasajes comerciales, recintos feriales y
mercados, en los cuales las y los trabajadores autdbnomos y las y los comerciantes
minoristas ejerzan sus actividades. Dichos establecimientos, contaran con todos
los servicios bésicos, centros de desarrollo infantil, comedores populares, centros
médicos, guarderias y centros de capacitacion para las y los trabajadores
autonomos y las y los comerciantes minoristas. Para la creacion, ampliacién y

mejoramiento de dichos espacios, se socializara con los sectores involucrados.

Para mayor informacion ver en el anexo 12.
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CAPITULO I
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION.

“El disefio es el plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacién que
se requiere en una investigacion” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2006, pag.
158).

En este caso, se aplico la investigacion transeccional descriptivo que corresponde
al disefio no experimental, ya que se indagé la incidencia de las modalidades o
niveles de una o mas variables de una poblacién determinada y asi proporcionar
su descripcion pertinente. De igual manera, se realizo la respectiva observacion de
los fendmenos, identificando la incidencia de las dimensiones de las variables de
estudio en una muestra poblacional para el posterior analisis e interpretacion de

los datos recabados.

2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

La modalidad de investigacion que se aplico fue la cuantitativa, que consiste en
observar y medir los fendmenos, sin afectar de ninguna forma sus caracteristicas o
su desarrollo para obtener datos concretos y realistas. Se fragmento los resultados
para el respectivo analisis e interpretacion y asi validar la hipotesis planteada y

fundamentar los estudios previos.

Ademas, el enfoque cuantitativo fue de gran aporte para la investigacion
convirtiéndola en objetiva, donde la medicion numérica y el anélisis estadistico
fueron herramientas relevantes en el establecimiento de patrones de

comportamiento de las variables.
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2.3. TIPOS DE INVESTIGACION.

La investigacién que se aplico es de tipo exploratorio, cuyo objetivo es de
examinar un problema que ha sido poco o nada estudiado, para asi reconocer la
situacion actual del mismo a través del establecimiento de los fendmenos. Para
cumplir con este tipo de investigacion, se aplicd la busqueda de informacion
bibliografica y las visitas de campo, donde se tuvo una integracion con la parte
involucrada identificado las variables que se estudiaron en el proceso de

investigacion.

Por otra parte, se aplico el tipo de investigacion descriptivo para realizar la
respectiva explicacion del problema determinado, a través de la fundamentacion

de las variables que intervienen en la indagacion.

2.4. METODOS.

Paredes W. y Paredes N. (2011), mencionan que:

El método de investigacion es una especie de brajula en la que no se
producen autométicamente el saber, pero que evita perdernos en el caos
aparente de los fendmenos, aunque solo sea porque nos indica como no
plantear los problemas y como no sucumbir en el embrujo de nuestros
prejuicios predilectos. (pag. 58).

En el estudio, se aplico el método ex post facto o pre-experimental como el
proceso 0 camino a seguir para alcanzar el objetivo determinado pero sin alterar o

manipular las variables que intervienen en la investigacion.

Ademas, se aplico el método hipotético-deductivo, en donde se parte de la
observacién de casos particulares para plantear el problema de investigacion.
Luego, se realizd un proceso de induccion-deduccién a través de la conformacion
del marco tedrico, y la recoleccion de informacion aplicando técnicas de

investigacion para validar la hipotesis planteada.
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2.5. TECNICAS.

Para realizar la comprobacion de la hipdtesis, se aplicaron técnicas de

investigacion que permitieron la recoleccion de datos, entre ellas tenemos:

La observacion

Esta técnica ayuda al investigador a recolectar la mayor informacién posible;
consiste en observar los fendmenos de acuerdo a su incidencia. Dentro de este
punto, se puede desplegar dos tipos de observacién: la participante y la no

participante.

Para el estudio, se escogi6 la observacién no participativa, en donde el
investigador aplica la técnica sin intervenir en el transcurso de los sucesos o
acontecimientos que se presenten. Para observar la ficha de la observacion

dirigirse al anexo 5.

La entrevista

La entrevista es la reunion que se realiza con el fin de intercambiar informacion

entre una persona y otra, en este caso, el entrevistador y el entrevistado.

Para el resultado de esta técnica, se aplico la entrevista semiestructurada debido a
que se da cierto grado de libertad para fundamentar las alternativas de respuestas
presentadas, de acuerdo a las vivencias pasadas y presente del entrevistado. Para

observar la ficha de la entrevista dirigirse al anexo 6.

La encuesta

La encuesta es una técnica que ayuda al levantamiento de informacion, a través de
una serie de preguntas planteadas de acuerdo a las variables de investigacion que
seran de apoyo para el objeto de estudio.
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Para obtener datos méas concretos, se aplico la escala de Likert que consiste en
conferir un valor numérico entre 1 y 5 a las respuestas, de acuerdo a las preguntas
planeadas por el encuestador; siendo 1 el menos favorable y 5 el mas favorable;
esta escala facilito la tabulacion de los resultados recolectados. Para observar la
ficha de la encuesta dirigida a los socios dirigirse al anexo 7 y para observar la
ficha de encuesta dirigida a los clientes dirigirse al anexo 8.

2.6. INSTRUMENTOS.

Los instrumentos que se aplicaron para la recoleccion de datos fueron: la guia de

observacién y el cuestionario en el caso de la entrevista y la encuesta.

Guia de observacion

La guia de observacion permitié plantear aspectos o caracteristicas de acuerdo a
las variables planteadas, a fin de facilitar la obtencion de los resultados y

clasificarlos de acuerdo a las opiniones recabadas de una manera eficiente.

Cuestionario

El cuestionario es un instrumento que se caracteriza por poseer un conjunto de
preguntas con respecto a las variables que se medirdn en el proceso de
investigacion. De acuerdo a esta premisa, las interrogantes formuladas se las
distribuyé a la encuesta y la entrevista de acuerdo a la informacion que dese6

obtener por parte de los involucrados.

2.7. POBLACION Y MUESTRA.
2.7.1. Poblacion.

La poblacién es definida como un conjunto de individuos, objetos o casos de

estudio con caracteristicas similares que contribuyen al objeto de la investigacion.
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Datos generales:

Poblacion:
Elementos:

Unidad de muestreo:
Alcance:

Tiempo:

Habitantes del cantdn salinas.
Mercado Municipal del canton Salinas.
Clientes del mercado.

Salinas.

Setiembre 01/2013 - Septiembre 14/2013

Para precisar la informacion que se desea recoger, se delimité segiin argumentos

de edad, zona y nivel socioeconémico.

TABLA N°8. Poblacién del canton Salinas entre la edad de 20 a 69 afios.

Poblacion del Cantén Salinas entre la edad de 20 a
69 anos de la zona urbana considerada no pobres

Edades

N° de personas

De 20 a 29 anos 2.975
De 30 a 39 afnos 2.397
De 40 a 49 anos 1.801
De 50 a 59 anos 1.185
De 60 a 69 afnos 685

Total 9.043

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

2.7.2. Muestra.

La muestra representa una porcion del universo o poblacion. Para el célculo se

empled un nivel de confianza de 95%, por ende el margen de error fue de 5%. La

formula que se aplicd pertenece a una poblacion finita que se presenta a

continuacion:

Z2-p-q-N

n:ez(N—l)JrZz-p-q
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B 1,96%-0,50- 0,50+ 9043
~0,052(9043 — 1) + 1,962 0,50 0,50

n

n =369

Donde:

n= Tamafo de la muestra.

Z= Numero de desviaciones estandar.

N= Tamario de la poblacion.

e= Margen de error.

p= % estimado de la muestra, probabilidad de ocurrencia del fendmeno.
g= % estimado de la muestra, probabilidad de no ocurrencia del fenémeno.

Muestreo estratificado.- Se identifica por dividir en grupos la poblacion
obtenida. En el estudio, se tom6 en consideracién a los directivos, socios y

clientes del Mercado Municipal del canton Salinas detallado a continuacién:

TABLA N°9. Estratificacion de la muestra.

Grupos Numero Instrumentos
Directivos 11 Entrevista
Socios 53 Encuesta
Clientes 369 Encuesta
Total 433

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

En total se ha considerado a 433 personas con el objetivo de obtener informacion

fidedigna, aumentando el nivel de confiabilidad.

2.8. PROCEDIMIENTOS Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS.

Para realizar el respectivo tratamiento de los datos recolectados se seguird el

siguiente proceso:
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- Codificacioén de datos.
- Tabulacion de datos.
- Analisis de los datos.

- Comparaciones de los resultados.

Codificacion de los datos. Cuando se termind de recolectar los datos relevantes
para la investigacion, las respuestas obtenidas se codificaron asignando un nimero
para cada una de las preguntas planteadas, para luego ser trasladadas en la

computadora para su posterior tabulacion.

Tabulacion de datos._ Una vez codificadas las respuestas, se aplico el programa
SPSS (Paquete Estadistico para las Ciencia Sociales) para realizar el traspaso de
los datos, ya que esta herramienta presenta un editor de datos que proporciona un

método préactico para la creacion, edicién y tabulacion de los mismos.

Anélisis de datos._ En este punto se desarrollaron las tablas de frecuencias
mediante el programa SPSS y la representacion grafica en el caso de las
encuestas, a traves del programa Microsoft Excel para reflejar la informacion
recolectada. Luego, se realizd el respectivo anélisis de los resultados para cada

pregunta observando el comportamiento de las variables.

Comparacion de los resultados._ Cuando se finalizaron los pasos anteriores, se
realizd la respectiva comparacion de los resultados obtenidos en la observacion, la

encuesta y la entrevista llagando asi a una conclusion.

73



CAPITULO 11l
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
3.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA OBSERVACION.

La observacion se realizo en la tercera semana del mes de agosto del 2013, entre
los dias comprendidos del 9 al 13 del mes sefialado desde las 9h00 am hasta las
11h50 am, en las instalaciones del Mercado Municipal del cantén Salinas dando

como resultado lo siguiente:

La actividad realizada por los comerciantes se basa en la comercializacion de
bienes y servicios, convirtiendola en un sustento para las personas que conforman
la asociacion y sus familiares. Los recursos que poseen son limitados, es decir que
se cuenta con tecnologias basica en las areas de trabajo para asi cumplir con las
necesidades de los clientes. Por otra parte, los socios que laboran en las secciones
presentan un nivel de compafierismo aceptable para asi alcanzar sus objetivos

colectivos.

La gran parte de los clientes demuestran un nivel de satisfaccion aceptable,
gracias a la calidad de los productos y atencion que ofrecen los comerciantes hacia
ellos. Pero, algunos de los consumidores que acuden a los puestos de venta exigen
que los comerciantes sean un poco mas pacientes al momento de receptar sus

pedidos.

La planeacion que es ejercida por los directivos de la asociacién, se realiza de
forma empirica, ya que al momento de realizar las reuniones se establecen solo las
actividades que se realizaran en el mes. Es decir, que no instauran los indicadores,
recursos a destinarse y el tiempo que permitan medir el avance de los proyectos y
planes que se llevaran a cabo.
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3.2. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA ENTREVISTA.

1. ¢Conoce usted la mision que persigue la asociacion?

De acuerdo a la pregunta formulada a las personas que integran la directiva sobre
si conocen la mision que persigue la asociacion, 2 de ellos respondi6é que conocen
la mision que persigue la organizacion, mencionando que es importante estar al
tanto de lo que desea lograr para formular estrategias, actividades y demas
acciones en beneficio de los socios.

Mientras que 9 de los directivos no tienen en claro la mision y vision de la
asociacion, por este motivo, mencionan que ellos no tienen bien definidas sus

funciones y demas tareas que deben realizar.

2. ¢La gestion administrativa por parte de los directivos es la adecuada para

alcanzar los objetivos organizacionales?

Sobre la pregunta expresada, 3 de los directivos alegaron que la gestion
administrativa es la adecuada para alcanzar los objetivos organizacionales debido
a que se estan iniciando diferentes acciones para asi lograr los objetivos que se

han trazado en la asociacion.

Mientras que 8 de los entrevistados opinan que no se cumplen con algunos
objetivos propuestos, ya que los esfuerzos que se estan realizando no son los
suficientes, pero que se esta trabajando para poder satisfacer los requerimientos de

los socios.

3. ¢Las politicas organizacionales estan direccionadas a la actividad

comercial que realiza la asociacion?

Segun las opiniones recolectadas en la entrevista, 4 de las personas que conforman

la directiva manifestaron que las politicas organizacionales se encuentran
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direccionadas a la actividad comercial que realizan, ya que de esto depende el
éxito esperado por los comerciantes del Mercado Municipal del canton Salinas.

Mientras, que 7 de los entrevistados mencionan que se debe de reestructurar las
politicas existentes, ya que varios de los comerciantes no cumplen con los
lineamientos estipulados debido a que son muy flexibles ocasionando problemas
internos entre los socios. Ademas, alegan que se han presentado inconvenientes

con los clientes por no cumplir con las politicas estipuladas.

4. ¢Conoce ud. los valores organizacionales con los que se maneja la

asociacion?

De total de los directivos entrevistados, 3 aseguraron que conocen los valores
organizacionales que forman parte de la organizacion, debido a que se debe
mostrar una postura correcta ante la comunidad a la que sirven y asi fortalecer su

identidad como asociacion.

Mientras, que 8 de los directivos sefialaron que no estan al tanto de los valores
organizacionales que se emplean, ya que no poseen un escrito en donde se estipule

el componente antes mencionado para el conocimiento de los socios y directivos.

5. ¢ Se mantiene un buen ambiente de trabajo dentro de la asociacion?

De los 10 entrevistados, 8 manifestaron que se mantiene un buen ambiente de
trabajo dentro de la asociacién debido a que existe confianza entre las personas
que conforman la organizacion fortaleciendo el compafierismo entre directivos y
socios. Ademas, alegan que este factor es de gran importancia al momento de

realizar las actividades grupales encaminandolos a un mismo fin.

Por otra parte, 3 de los directivos sefialan que existen discrepancias al momento

de tomar decisiones en conjunto y esto genera problemas entre varios socios.
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Asimismo, manifiestan que varios de los socios poseen molestias al momento de

trabajar con otros, dificultando la convivencia interna

6. ¢Las actividades que se realizan dentro de la asociacion cumplen con las

expectativas de los socios?

Segun las opiniones de los entrevistados, 6 de los directivos aluden que las
actividades que se realizan cumplen con las expectativas de los socios sefialando
que la directiva actual esta sacando adelante a la asociacion y al mercado
municipal y que se estdn formulando otras acciones para el beneficio de los

SOCiOs.

Por otra parte, 5 sefialaron que algunos socios no estan conformes con los trabajos
realizados ya que no cumplen con sus expectativas, y que esperan que se

formulen mas actividades observando sus efectos en sus puestos de trabajo.

7. ¢ Considera ud. que la asociacion cuenta con los recursos necesarios para el

cumplimiento de las actividades?

Con respecto a los recursos con los que cuenta la asociacion, 4 de los
entrevistados indicaron que los recursos son los necesarios para el cumplimiento

de las actividades ya que se esta recolectando una cuota entre todos los socios.

Mientras que 7 de los directivos expresaron que no se cuentan con los recursos
suficientes, debido a que se esta iniciando a recaudar el capital que incrementara

el presupuesto de la asociacion.

8. ¢ Se realiza el respectivo seguimiento de los proyectos?

De acuerdo a las entrevistas realizadas, 7 personas pertenecientes a la directiva

mencionaron que se realiza el respectivo seguimiento de los proyectos que ejecuta
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la asociacion para que los mismos se hagan realidad, reduciendo contratiempos

que se presenten en la duracion de los mismos.

Mientras que 4 entrevistados expresaron que hay proyectos que no se han
cumplido a cabalidad, ya que no cuentan con herramientas que le permitan

realizar un control adecuado.

9. ¢Existe el compromiso de los socios en los procesos de cambio que se

realizan dentro de la asociacion?

De acuerdo con los resultados, 8 de los entrevistados indican que existe el
compromiso de los socios en los procesos de cambio, ya que se concientiza a
todos sobre los resultados positivos que se obtendran si se realizan otras

actividades.

Mientras que 3 de los directivos aluden que los socios solo esperan a que los
directivos realicen las actividades y no forman parte del proceso. Asimismo,
expresan que varios de las personas que conforman la asociacion no prestan la
debida atencion a las reuniones que se realizan o simplemente se niegan a los

procesos de cambio que se deseen realizar.

10. ¢(Cree ud. que la realizacion de un plan estratégico contribuira al

progreso de la actividad comercial de la asociacion?

Del total de entrevistados, las 11 personas que conforman la directiva estan de
acuerdo con la realizacion del plan estratégico ya que mencionan que esta
herramienta sera de gran ayuda para la formulacion de proyectos con su
respectivas estrategias, brindar el respectivo reconocimiento del mercado
municipal en la comunidad y obtener el respaldo para realizar las gestiones
necesarias en las diferentes entidades gubernamentales para ejecutar las

actividades planteadas en él.
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3.3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA.

Resultados de la encuesta dirigida a los socios

Género de los socios

TABLA N°10. Género de los socios.

Género de los socios.

Frecuencia Porcentaje
Masculino 22 42%
Femenino 31 58%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°11. Género de los socios.
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Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun los resultados obtenidos a través de la encuesta, la mayor parte de los
socios son de género femenino representado en un 58%, mientras que el 42%
corresponden al generd masculino. Es decir, que existe una mayor participacion

en la toma de decisiones por parte de las personas del genero femenino.
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Edad de los socios

TABLA N°11. Edad de los socios.

Edad de los socios.
Frecuencia Porcentaje
20 - 29 aios 5 9%
30 - 39 aios 17 32%
40 - 49 afios 25 47%
50 - 59 afios 4 8%
60 - 69 afos 2 4%
70 en adelante 0 0%
Total 53 10020

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°12. Edad de los socios.
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Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De acuerdo a las encuestas realizadas a las 53 personas, los resultados demuestran
que la mayor parte de los socios se encuentran entre el rango de edad de 40 a 49
afos con un 47%, seguido de un 32% que corresponde a las personas que se
encuentran entre el rango de 30 a 39 afios. Es decir que la mayoria de los socios
pertenecen a la edad adulta, tomando de una manera mas responsable sus

actividades diarias y las decisiones que involucran el desarrollo de la asociacion.
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Lugar de residencia de los socios

TABLA N°12. Lugar de residencia de los socios.

Lugar de residencia de los socios.
Frecuencia Porcentaje
Santa Rosa 1 2%
Carlos E. Larrea 25 47%
Vicente Rocafuerte 6 11%b
Alberto E. Gallo 4 8%
Otra ubicacién 17 32%
Total 53 100%6

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°13. Lugar de residencia de los socios.
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Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

En cuanto al lugar de residencia de los socios, del total de encuestados, el 47%
corresponden a la parroquia Carlos Espinoza Larrea, el 32% corresponden a las
personas que viven en otras ubicaciones como la parroquia José Luis Tamayo y la
ciudad de La Libertad. Lo que significa que gran parte de los socios viven en el
canton Salinas, haciendo mas facil el traslado de ellos desde sus casas hasta las

instalaciones del mercado municipal para realizar su trabajo diario.
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Nivel de ingresos de los socios

TABLA N°13. Nivel de ingresos de los socios.

Niwvel de ingresos de los socios.
Frecuencia Porcentaje
Menos de $200 6 11%
$200 - $399 46 87%
$400 - $599 1 2%
$600 en adelante 0 0%
Total 53 100%6

Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°14. Nivel de ingresos de los socios.
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Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Con lo que respecta al nivel de ingreso de los socios, del total de encuestados, el
87% posee un nivel de ingreso de $200 - $399, seguido del 11% correspondiente a
las personas que poseen un nivel de ingreso menor a $200. Es decir, que obtienen
los recursos econdmicos necesarios para los gastos personales y para invertir en
los insumos que necesitan para cada uno de sus puestos de venta. Ademas, se
evidencia que los ingresos que perciben mensualmente muchas veces no es el

sueldo basico establecido por la ley.
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Seccion a la que pertenecen los socios

TABLA N°14. Seccién a la que pertenecen los socios.

Seccion a la que pertenecen los socios.
Frecuencia | Porcentaje
Seccion comidas 11 21%
Seccion batidos 2 4%
Seccion legumbres 6 11%
Seccion varios 3 6%
Seccion lacteos 4 8%
Seccién pescados y mariscos 11 21%
Seccidn carnes 3 6%
Seccion pollos 4 8%
Seccién frutas 1 2%
Seccién abastos 8 15%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°15. Seccion a la que pertenecen los socios.
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Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Los resultados demuestran que el 21% de los socios pertenecen a la seccion
comida. Igualmente, un 21% del total de socios corresponden a la seccion
pescados y mariscos. Lo que demuestra que estos grupos poseen una mayor

participacion en las decisiones que se toman en las reuniones.
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1. ¢ Conoce usted la mision que persigue la asociacion?

TABLA N°15. Misién que persigue la asociacion.

Misioén que persigue la asociacion.
Frecuencia | Porcentaje
Definitivamente No 4 8%
Probablemente No 14 26%
Indeciso 30 57%
Probablemente Si 5 9%
Definitivamente Si 0 0%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°16. Mision que persigue la asociacion.
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Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Del total de socios encuestados, el 57% de ellos se encuentran indecisos en cuanto
a la misién que persigue la asociacién, mencionando que no han establecido una
mision y vision que los guie al momento de ejercer su actividad comercial.
Mientras que el 26% probablemente no estén al tanto de la mision de la

organizacion, por las causas mencionadas anteriormente.
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2. ¢La gestion administrativa por parte de los directivos es la adecuada para

alcanzar los objetivos organizacionales?

TABLA N°16. Gestion administrativa por parte de los directivos.

Gestion administrativa por parte de los directivos.

Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 0 0%
Probablemente No 3 6%
Indeciso 26 49%
Probablemente Si 19 36%
Definitivamente Si 5 9%
Total 53 100%6

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°17. Gestion administrativa por parte de los directivos.
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Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De los 53 socios, el 49% aleg6 que se encuentran indecisos ante la gestion
administrativa que realizan los directivos, mientras que el 36% opinan que
probablemente si sea adecuada la gestion de los directivos para cumplir con los
objetivos propuestos por parte de la asociacion.
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3. ¢Las politicas organizacionales estan direccionadas a la actividad

comercial que realiza la asociacion?

TABLA N°17. Politicas organizacionales direccionadas a la actividad comercial.

Politicas organizacionales direccionadas a la actividad

comercial.
Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 1 2%
Probablemente No 5 9%
Indeciso 18 34%
Probablemente Si 22 42%
Definitivamente Si 7 13%
Total 53 100%b

Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°18. Politicas organizacionales direccionadas a la actividad comercial.
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Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun los resultados obtenidos mediante la aplicacion de las encuestas, el 42% de
los socios manifestaron que las politicas organizacionales probablemente si se
encuentran direccionadas a la actividad comercial. Mientras, que el 34% se
encuentran indecisos ante las politicas organizacionales mencionando que se debe

de reestructurarlas.
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4. ¢Conoce ud. los valores organizacionales con los que se maneja la

asociacion?

TABLA N°18. Valores organizacionales con los que se maneja la asociacion.

Valores organizacionales con los que se maneja la
asociacion.
Frecuencia Porcentaje

Definitivamente No 2 4%
Probablemente No 3 6%
Indeciso 18 34%
Probablemente Si 24 45%
Definitivamente Si 6 11%
Total 53 100%0

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°19. Valores organizacionales con los que se maneja la asociacion.
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Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De total de encuestados, el 45% de los socios mencionan que probablemente si
conozcan los valores organizacionales que forman parte de la asociacién, mientras
que el 34% sefiald que estan indecisos sobre los valores organizacionales que se
emplean, ya que algunos de ellos aluden gue no tienen conocimientos acerca de

este tema.
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5. ¢Se mantiene un buen ambiente de trabajo dentro de la asociacion?

TABLA N°19. Ambiente de trabajo dentro de la asociacion.

Ambiente de trabajo dentro de la asociacion.
Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 0] 0%
Probablemente No 1 2%
Indeciso 1 2%
Probablemente Si 8 15%
Definitivamente Si 43 81%
Total 53 100%b

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°20. Ambiente de trabajo dentro de la asociacion.
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Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De las 53 personas que corresponden al grupo de socios de la organizacion, el
81% manifiesta que definitivamente si se mantiene un buen ambiente de trabajo
dentro de la asociacion fortaleciendo el comparierismo entre ellos. Por otra parte,
el 15% sefiala que probablemente si existe un buen ambiente de trabajo, debido a
en varias ocasiones se originan controversias por desacuerdos de los socios al

momento de tomar decisiones en las reuniones.

88



6. ¢Las actividades que se realizan dentro de la asociacion cumplen con las
expectativas de los socios?

TABLA N°20. Actividades cumplen con las expectativas de los socios.

Actividades cumplen con las expectativas de los socios.

Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 1 2%
Probablemente No 4 8%
Indeciso 7 13%
Probablemente Si 14 26%
Definitivamente Si 27 51%
Total 53 10026

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°21. Actividades cumplen con las expectativas de los socios.

Actividades cumplen con las expectativas de los

socios.
2% 8%
13% [ Definitivamente No
(]
51% M Probablemente No
26% 4 Indeciso
(o]

‘ 4Probablemente Si
M Definitivamente Si

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun los resultados obtenidos, el 51% de los socios aluden que definitivamente
las actividades que se realizan cumplen con las expectativas de los socios y que se
estan formulando otras acciones para el beneficio de la asociacién. Por otra parte,
el 26% sefiala que probablemente las actividades cumplan con las expectativas

pero se necesitan formular otras que ayuden a concretar los resultados esperados.
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7. ¢ Considera ud. que la asociacion cuenta con los recursos necesarios para el

cumplimiento de las actividades?

TABLA N°21. Asociaciéon cuenta con los recursos necesarios.

Asociacioén cuenta con los recursos necesarios.

Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 5 9%
Probablemente No 19 36%
Indeciso 6 11%
Probablemente Si 19 36%
Definitivamente Si 4 8%
Total 53 100%%6

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°22. Asociacion cuenta con los recursos necesarios.
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Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De acuerdo a las opiniones de los encuestados, el 36% indica que probablemente
los recursos son los necesarios para el cumplimiento de las actividades. De igual
manera, el 36% del total de encuestados expresan probablemente no se cuentan
con los recursos suficientes pero que estan buscando mecanismos para tener el

capital necesario.
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8. ¢ Se realiza el respectivo seguimiento de los proyectos?

TABLA N°22. Seguimiento de los proyectos.

Seguimiento de los proyectos.
Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 1 2%
Probablemente No 4 8%
Indeciso 14 26%
Probablemente Si 18 34%
Definitivamente Si 16 30%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°23. Seguimiento de los proyectos.
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Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun los resultados obtenidos, el 34% de los socios mencionan que
probablemente se estén realizando el respectivo seguimiento de los proyectos,
mientras que el 30% expresan que definitivamente si se estan monitoreando el
cumplimiento de los proyectos para conseguir los objetivos organizacionales y el

bienestar de los socios.
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9. ¢Existe el compromiso de los socios en los procesos de cambio que se

realizan dentro de la asociacion?

TABLA N°23. Compromiso de los socios en los procesos de cambio.

Compromiso de los socios en los procesos de cambio.

Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 0] 0%
Probablemente No 1 2%
Indeciso 1 2%
Probablemente Si 15 28%
Definitivamente Si 36 68%
Total 53 100%0

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°24. Compromiso de los socios en los procesos de cambio.
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Fuente: Socios de la Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

De acuerdo con los resultados, el 68% indica que definitivamente si existe el
compromiso de los socios en los procesos de cambio que se realizan en la
asociacion para el bienestar de los mismos. Mientras, que el 28% aluden que

probablemente si exista el compromiso por parte de los socios.
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10. ¢Cree ud. que la realizaciébn de un plan estratégico contribuird al

progreso de la actividad comercial de la asociacion?

TABLA N°24. Plan estratégico contribuira al progreso de la actividad comercial.

Plan estratégico contribuira al progreso de la actividad

comercial.
Frecuencia Porcentaje
Definitivamente No 0 0%
Probablemente No 0 0%
Indeciso 1 2%
Probablemente Si 5 9%
Definitivamente Si a7 89%
Total 53 100%0

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°25. Plan estratégico contribuira al progreso de la actividad comercial.

Plan estratégico contribuira al progreso de la
actividad comercial.

0% 2%
9%

0%

H Definitivamente No
M Probablemente No
M Indeciso

4 Probablemente Si

M Definitivamente Si

Fuente: Socios de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Del total de los socios encuestados, el 89% cree que definitivamente el plan
estratégico sera de gran ayuda para fortalecer la actividad comercial de la
asociacion, mientras que el 9% menciona que probablemente esta herramienta

ayude a la superacion esperada por los socios.
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Resultados de la encuesta dirigida a los clientes

Género de los clientes

TABLA N°25. Género de los clientes.

Género Frecuencia Porcentaje
Masculino 157 43%
Femenino 212 57%
Total 369 100%06

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°26. Género de los clientes.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun los resultados obtenidos por parte de los 369 clientes encuestados en el
Mercado Municipal del canton Salinas, nos muestra que la mayor parte de los
encuestados se concentran en el grupo femenino con un 57% y el grupo masculino
presenta un valor de 43%. Lo que significa que el establecimiento es mas visitado
por las mujeres, mencionando que ellas son las encargadas de realizar las compras
para la alimentacion de sus familias realizando un listado de los productos que

adquiriran en dicha entidad.
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Edad de los clientes

TABLA N°26. Edad de los clientes.

Edad Frecuencia | Porcentaje
20 - 29 afios 164 44%
30 - 39 afios 93 25%
40 - 49 afos 49 13%
50 - 59 afios 47 13%
60 - 69 afios 13 4%
70 en adelante 3 1%
Total 369 100%0

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°27. Edad de los clientes.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Los resultados muestran que la mayor parte de los encuestados se encuentran
entre el rango de edad de 20 a 29 afios con un 44%, seguido de un 25% que
corresponde a las personas que se encuentran entre el rango de 30 a 39 afios. Por
lo que los comerciantes deben concentrar sus esfuerzos y estrategias en los grupos
antes mencionados, debido a que la gran mayoria poseen familias que alimentar
convirtiéndose en una oportunidad para la organizacion para aumentar sus

ingresos econdmicos.
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Lugar de residencia de los clientes

TABLA N°27. Lugar de residencia de los clientes.

Lugar de residencia Frecuencia | Porcentaje
Santa Rosa 63 17%
Carlos E. Larrea 96 26%
Vicente Rocafuerte 110 30%
Alberto E. Gallo 100 27%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°28. Lugar de residencia de los clientes.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

En cuanto al lugar de residencia, de los 369 clientes encuestados, el 30%
corresponden a la parroquia Vicente Rocafuerte, el 27% corresponden a aquellas
personas que viven en la parroquia Alberto E. Gallo, y la diferencia corresponde a
aquellos que habitan en las parroquias Santa Rosa y Carlos Espinoza. Es decir,
qgue la mayor parte de los clientes del Mercado Municipal del canton Salinas
residen en la zona geografica que se encuentra establecido el mismo,
mencionando varios de los clientes que prefieren adquirir sus productos en este

lugar por la cercania.
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Nivel de ingresos de los clientes

TABLA N°28. Nivel de ingresos de los clientes.

Niwvel de ingresos Frecuencia | Porcentaje
Menos de $200 80 22%
$200 - $399 178 48%
$400 - $599 45 12%
$600 en adelante 66 18%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°29. Nivel de ingresos de los clientes.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Con lo que respecta al nivel de ingresos que obtienen los clientes del Mercado
Municipal del cantén Salinas, el 48% posee un nivel de ingresos de $200 - $399,
seguido del 22% correspondiente a las personas que tienen un nivel de ingresos
menor a $200. Llegando a la conclusion de que, la mayor parte de los clientes
poseen el poder adquisitivo necesario al momento de acudir a adquirir los
diferentes productos y servicios que comercializa el mercado municipal para el

sustento familiar.

97



1. ¢ Con qué frecuencia acude ud. al Mercado Municipal del canton Salinas?

TABLA N°29. Frecuencia con que acude al mercado municipal.

Frecuencia con que acude al i i
e Frecuencia Porcentaje
mercado municipal.
Nunca 0 0%
A veces 112 30%
Frecuentemente 104 28%
Siempre 153 41%
Total 369 100%0

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°30. Frecuencia con que acude al mercado municipal.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun los resultados obtenidos de las opiniones de los clientes, el 41% del total de
encuestados acuden siempre al Mercado Municipal del cantdon Salinas para
adquirir los productos necesarios del mes, mientras que el 30% acuden el
establecimiento a veces. Por lo que se puede observar que hay personas que
acuden varias veces al mercado ubicado en el cantdon Salinas para adquirir lo
necesario del dia, de acuerdo al poder adquisitivo que posean y a las necesidades

gue se presentan en ese momento.
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2. ¢A qué seccion del mercado municipal acude con mayor frecuencia?

TABLA N°30. Seccion del mercado que acude con mayor frecuencia.

Seccion del mercado que acude . .
; Frecuencia | Porcentaje
con mayor frecuencia.

Seccion lacteos 30 8%
Seccidn carnes 62 17%
Seccidn pollos 58 16%
Seccion frutas 29 8%
Seccidn legumbres 167 45%
Seccidon comidas 23 6%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°31. Seccion del mercado que acude con mayor frecuencia.
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Los resultados demuestran que la mayor parte de los clientes del mercado
municipal acuden a la seccion legumbres representado en un 45%, como segunda
alternativa tenemos la seccion carnes con un 17% y como tercera alternativa la
seccién pollos con un 16%. Lo que significa que aquellas secciones que poseen
una mayor participacion deben aplicar estrategias para mantenerse, mientras que a

las demas les corresponden realizar estrategias de crecimiento.
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3. ¢Cuanto dinero destina en la seccién antes seleccionada?

TABLA N°31. Dinero que destina en la seccion seleccionada.

Dinero que destinaen la . .
., . Frecuencia | Porcentaje
seccion seleccionada.
Menos de $25 92 25%
De $25 a $49 98 27%
De $50 a $74 90 24%
De $75 en adelante 89 24%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°32. Dinero que destina en la seccion seleccionada.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun las encuestas realizadas a los clientes, 27% de ellos destinan de $45 a $49
mensuales en las secciones del mercado que se seleccionaron con anterioridad,
mientras que el 25% de los clientes destinan menos de $25 debido a los ingresos
que obtienen. Lo que demuestra que se puede obtener mayores ganancias en las
diferentes secciones que conforman el mercado municipal si se emplean
estrategias mercadoldgicas que atraigan al cliente a comprar con mayor

frecuencia.
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4. ¢(Cree ud. que el mercado municipal cuenta con la infraestructura

adecuada para su comodidad?

TABLA N°32. Mercado municipal cuenta con la infraestructura adecuada.

Mercado municipal cuenta con la Ry | e e———
infraestructura adecuada.
Definitivamente No 11 3%
Probablemente No 86 23%
Probablemente Si 215 58%
Definitivamente Si 57 15%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°33. Mercado municipal cuenta con la infraestructura adecuada.

Mercado municipal cuenta con la infraestructura
adecuada.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

En cuanto a la infraestructura que posee el Mercado Municipal del canton Salinas
es la adecuada, el 58% de los clientes encuestados mencionan que probablemente
si tenga las instalaciones adecuadas, mientras que el 23% de ellos indican que
probablemente no, que la misma requiere adecuaciones en algunas secciones
como la seccion comidas en donde los clientes tengan un espacio disponible para

degustar los platos preparados en el mismo.
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5. ¢Considera ud. que el mercado municipal posee un nivel de limpieza?

TABLA N°33. Nivel de limpieza del mercado municipal.

Niwel de limpieza del mercado . .
. . Frecuencia | Porcentaje
municipal.

Muy bajo 6 2%
Bajo 100 27%
Alto 195 53%
Muy Alto 68 18%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°34. Nivel de limpieza del mercado municipal.

Nivel de limpieza del mercado municipal.

2%

M Muy bajo
M Alto

M Muy Alto

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun las encuestas realizadas a los 369 clientes del Mercado Municipal del
canton Salinas, el 53% mencionan que el nivel de limpieza del Mercado es alto,
ya que los comerciantes se preocupan por cada uno de sus puestos de venta
reflejando el grado de higiene de los mismos. Mientras que el 27% de los clientes
indican que el nivel es bajo y que se debe de mejorar la limpieza dentro y fuera de

las instalaciones.
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6. ¢, Se evidencia un nivel de organizacion por parte de los comerciantes?

TABLA N°34. Nivel de organizacion por parte de los comerciantes.

Niwel de organizacién por . .
. Frecuencia | Porcentaje
parte de los comerciantes.
Muy bajo 3 1%
Bajo 126 34%
Alto 208 56%
Muy Alto 32 9%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°35. Nivel de organizacion por parte de los comerciantes.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Con lo que respecta al nivel de organizacion de los comerciantes evidenciado por
parte de los clientes, el 56% de los encuestados revelan que el nivel es alto debido
a que se encuentran distribuidos de acuerdo a los productos que poseen, en
comparacion con el 34% que indican que el nivel es bajo, por lo que se requiere
fortalecer ain mas la organizacion mencionando que en algunas ocasiones, los

comerciantes no se encuentran en sus respectivos lugares de trabajo.
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7. ¢ Considera ud. que el nivel de seguridad prestado es?

TABLA N°35. Nivel de seguridad del mercado municipal.

Niwel de seguridad del . .
. Frecuencia | Porcentaje
mercado municipal.

Muy bajo 17 5%

Bajo 155 42%
Alto 156 42%
Muy Alto 41 11%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°36. Nivel de seguridad del mercado municipal.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Con lo que respecta al nivel de seguridad prestado por parte del Mercado
Municipal del cantdn Salinas, el 42% de los encuestados agregan que el nivel es
bajo debido a que no existe el personal adecuado que brinde este servicio.
Mientras que por otra parte el 42% de los clientes dicen que el nivel de seguridad
es alto. Tomando en consideracion al primer grupo, los motivos que los lleva a
tomar esa alternativa es que varios de ellos se le han sustraido las bicicletas o

simplemente no observan personal de seguridad dentro del mercado.
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8. ¢ La vestimenta utilizada por los comerciantes es la adecuada?

TABLA N°36. Vestimenta utilizada por los comerciantes.

Vestimenta utilizada por los . .
- Frecuencia | Porcentaje
comerciantes.
Totalmente en desacuerdo 24 7%
En desacuerdo 125 34%
De acuerdo 191 52%
Totalmente de acuerdo 29 8%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°37. Vestimenta utilizada por los comerciantes.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Segun los resultados obtenidos por parte de los clientes, el 52% indican que la
vestimenta utilizada por los comerciantes es la adecuada, mientras que el 34%
tienen la percepcion que la vestimenta no es la adecuada y mencionan que se debe
mantener una atuendo para distinguir a todos los comerciantes de acuerdo a la
seccidn que pertenece para brindar una buena imagen a la comunidad y aumentar

el grado de satisfaccion de los mismos.
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9. ¢ El mercado municipal cuenta con los productos necesarios para satisfacer

sus necesidades?

TABLA N°37. Mercado municipal cuenta con los productos necesarios.

Mercado municipal cuenta con los . .
. Frecuencia | Porcentaje
productos necesarios.

Totalmente en desacuerdo 6 2%

En desacuerdo 82 22%
De acuerdo 223 60%
Totalmente de acuerdo 58 16%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°38. Mercado municipal cuenta con los productos necesarios.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Con lo que respecta a los productos con lo que cuenta el Mercado Municipal, el
60% de los clientes sefialan que si se cuenta con los productos necesarios para
satisfacer sus necesidades alimenticias, mientras que el 22% indican que estan en
desacuerdo con el enunciado presentado ya que en algunos casos no encuentran

los productos que buscan.
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10. ¢ Los productos ofrecidos por los comerciantes son de excelente calidad?

TABLA N°38. Calidad de los productos.

Calidad de los productos. Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 27 7%
De acuerdo 275 75%
Totalmente de acuerdo 67 18%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°39. Calidad de los productos.

Calidad de los productos.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Segun los resultados obtenidos, el 75% de los encuestados opinan que los
productos ofertados por los comerciantes del Mercado municipal del canton
salinas son de excelente calidad. Por el contrario, el 7% indican que estan en
desacuerdo. Como se puede observar son pocas personas que opinan que los
productos que se ofrecen en las diferentes secciones del establecimiento no son de
calidad pero hay que tomar medidas para suplir dichos comentarios y que los

clientes se sientan satisfechos.
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11. ¢ La atencion prestada por los comerciantes a los consumidores es?

TABLA N°39. Atencion prestada por los comerciantes.

Atencion pre§tada por los Frecuencia | Porcentaje
comerciantes.
Muy deficiente 3 1%
Deficiente 36 10%
Eficiente 286 78%
Muy eficiente 44 12%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°40. Atencion prestada por los comerciantes.

Atencion prestada por los comerciantes.

1%

10%

M Muy deficiente
M Deficiente
M Eficiente

M Muy eficiente

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Con lo que respecta a la atencién que brindan los comerciantes hacia los
consumidores, el 78% de los encuestados mencionan que reciben una atencion
eficiente, ya que se varios de los comerciantes brindan un servicio de calidad y
calidez a sus clientes, mientras que el 10% indica que el servicio es deficiente
debido a que en algunas secciones no superan las expectativas de los cliente o

simplemente no los atienden como es debido.
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12. Considerando los puntos anteriores, ¢Se siente a gusto con el precio

pagado?

TABLA N°40. Satisfaccion sobre el precio pagado.

Satisfaccion sobre el precio ) .
Frecuencia | Porcentaje
pagado.
Definitivamente No 17 5%
Probablemente No 108 29%
Probablemente Si 170 46%
Definitivamente Si 74 20%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°41. Satisfaccion sobre el precio pagado.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Se realizd una pregunta que indica si el cliente despues de lo evaluado, si se siente
a gusto con el precio pagado de donde se obtuvo que, el 46% probablemente si se
siente a gusto, mientras que el 29% dicen que probablemente no se sienten a gusto
con el precio pagado ya que indican que en otro Mercados el precio de los

productos son mas baratos.
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13. Segun su apreciacion, ¢El mercado municipal es un ejemplo de progreso

de la actividad comercial del cantén Salinas?

TABLA N°41. Mercado municipal es un ejemplo de progreso.

Mercado municipal es un ejemplo de : .
Frecuencia | Porcentaje
progreso.
Totalmente en desacuerdo 27 7%
En desacuerdo 33 9%
De acuerdo 244 66%
Totalmente de acuerdo 65 18%
Total 369 100%

Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

GRAFICO N°42. Mercado municipal es un ejemplo de progreso.
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Fuente: Clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Con lo que respecta que si el mercado municipal es un ejemplo de progreso de la
actividad comercial del canton Salinas, el 66% de los clientes encuestados indican
que estan de acuerdo con el enunciado presentado anteriormente, seguido de un
18% mencionan que estan totalmente de acuerdo. Es decir, que los clientes tienen
buenas referencias del establecimiento dando paso a la superacion de los

comerciantes del mismo.
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3.4. COMPARACION DE RESULTADOS.

Para tener una mayor comprension de la informacion recolectada, se realiza la
comparacion de los resultados de la observacion, encuesta y entrevista,

destacando lo siguiente:

La mayoria de las personas que conforman la Asociacion de Comerciantes
Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” no
tiene en claro la misién de la organizacion tanto los directivos como los socios.
Ademas, consideran que las politicas que poseen requieren una reestructuracion
para que estas sean cumplidas a cabalidad, debido a que no se ajustan a las
necesidades de sus actividades.

La gestion administrativa por parte de los directivos se encuentra en un nivel
medio, ya que una parte representativa de los socios considera que varias de las
actividades que se ejecutan, no cumplen con las expectativas de los mismos,

opinién compartida por varios de los directivos.

Con lo que respecta a los recursos, tanto los directivos como los socios son
conscientes que no cuentan con los instrumentos necesarios para efectuar las
tareas que se plantean. Para tomar medidas ante esta debilidad, se estan realizando
diligencias para obtener el capital indispensable que sera destinado a las

actividades y demas acciones en beneficio de ellos y de la sociedad.

En cuanto al servicio y productos que ofrecen los comerciantes, es de excelente
calidad, asi lo confirman varios de los clientes que visitaron el mercado
municipal. Esto es respaldado por el buen ambiente de trabajo y por el
compromiso de superacion de todos. Por tal motivo, se tiene una respuesta
positiva por parte de las personas que conforman la asociacion para realizar el

plan estratégico que contribuira al desarrollo de la actividad comercial.
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3.5. CONCLUSIONES.

La investigacion trajo consigo resultados favorables y desfavorables para los

comerciantes del Mercado Municipal del canton Salinas, de los cuales se detallan:

e La gestion administrativa realizada por los directivos, las politicas
implementadas y la aplicacion de los valores institucionales no han logrado que
se cumpla con todos los objetivos de los socios. Por otra parte, se mantiene un
buen ambiente de trabajo en la asociacion ya que consideran que existe el
compafierismo entre los socios y directivos; este factor es de gran ayuda, ya
que consolidados y comprometidos con el proceso de cambio que se ve

inmersa la organizacion, logran la consecucion de las actividades planificadas.

e La asociacion cuenta con recursos limitados para la ejecucion de varios
proyectos que aln no se han podido culminar, en donde se estan buscando los
mecanismos idéneos que incrementardn el presupuesto que seran destinados

para dichos planes en beneficio de la agrupacion y de la comunidad en general.

e En cuanto a las actividades productivas que realiza la asociacion, esta se basa
en el ofrecimiento de productos y servicios, en donde se observa una buena
aceptacion por parte de los clientes que residen en el cantdn Salinas; ademas,
varios de ellos poseen un alto poder adquisitivo lo que se convierte en una

oportunidad para los comerciantes para su crecimiento.

e Finalmente, los directivos estan interesados con la implementacion de un plan
estratégico que le contribuya el progreso de la actividad comercial. Ademas,
buscan que el Mercado Municipal del canton Salinas sea considerado uno de
los mejores a nivel provincial a través de la aplicacion de estrategias dptimas
direccionadas a la sociedad y el ofrecimiento de los productos y servicios de

excelente calidad.

112



3.6. RECOMENDACIONES.

Para fortalecer la actividad comercial dentro del Mercado Municipal del canton

Salinas se recomienda lo siguiente:

e Establecer convenios de cooperacion con las empresas publicas y privadas que
se encuentran involucradas con el sector comercial del mercado en donde se

aprovechen las diferentes oportunidades que se presentan en el entorno.

e Capacitar al talento humano en temas de atencion al cliente, liderazgo,
manipulacion de alimentos, administracion, entre otros temas que involucren el
desarrollo de capacidades que interactian en el trabajo diario de los

comerciantes.

e Formular politicas que orienten a la toma de decisiones y el cambio de actitud
de los comerciantes frente a las diferentes situaciones que intervienen en la

compra y venta de insumos.

e Implementar un plan estratégico para asi identificar de manera sistematica las
oportunidades y peligros con un enfoque en el futuro de la asociacién y asi
desarrollar decisiones viables en el presente ante el constante dinamismo global

que deben enfrentar.
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CAPITULO IV

PLAN ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE COMERCIANTES
MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS
“POR UN FUTURO” DE LA PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2013

4.1. PRESENTACION.

El presente trabajo comprende el disefio de un plan estratégico dirigido a la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor”, en el periodo 2013-2018.

IMAGEN N°2. Mercado Municipal del cantén Salinas.

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

El documento contiene una serie de actividades y estrategias relacionadas con los
objetivos planteados por la asociacion, permitiendo el desarrollo de los directivos
y los socios en el aspecto personal e institucional. Es por este motivo que, la
propuesta sera de gran ayuda al momento de realizar las acciones pertinentes para
el porvenir de la organizacion, convirtiéndose en una herramienta estratégica que
fortalecera la toma de decisiones fundamentada en el direccionamiento presente y
futuro de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del

canton Salinas “Por Un Futuro Mejor”.
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4.2. JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA.

El plan estratégico dirigido a la Asociacion de Comerciantes Minoristas del
Mercado Municipal del cantén Salinas “Por Un Futuro Mejor” se encuentra
formulado de acuerdo a las necesidades de la organizacion con el fin de mejorar la
gestion administrativa de la institucion, a través de la implementacion de

estrategias organizacionales.

Ademas, ayudara a los directivos de la asociacion a determinar el
direccionamiento que deseen dar a la organizacion, siendo difundido a todas las
personas que la conforman; el plan estratégico estimulara el trabajo en equipo y
los guiara de acuerdo a las actividades que deberan realizar para dar cumplimiento

a los objetivos propuestos.

Esta herramienta identificara los componentes que seran necesarios en el proceso
de planeacion estratégica como: vision, mision, estrategias, cursos de accion,
programas, proyectos, presupuestos, entre otros, que determinarén los recursos

humanos y materiales eficientes y necesarios.

Asimismo, se implementa dentro de la propuesta un sistema de control para que
los directivos y socios inspeccionen el transcurso de los programas y proyectos
planteados en el plan estratégico, y que este sistema se convierta en un elemento
indispensable al momento de realizar sus actividades comerciales en sus

diferentes puestos de venta.

Otro de los beneficios que traera la propuesta es la determinacion de las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades de la organizacion, para
sacarles el mayor provecho a lo positivo y tomar medidas en lo negativo
convirtiendo a la asociacién y al mercado municipal en un referente de superacion

de la actividad comercial en el cantén y en la provincia.
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4.3. DATOS DE IDENTIFICACION.

Para identificar las probleméaticas que posee la Asociacion de Comerciantes

Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas “Por Un Futuro Mejor”, se

realizd varias mesas de trabajo destacando las principales situaciones:

. Inexistencia de una planificacion adecuada.

. Insuficientes estrategias publicitarias.

. Limitado nivel de ventas.

1
2
3. Inexistencia de ventaja competitiva.
4
5

. Resistencia al cambio.

4.4. MODELO DE PLAN ESTRATEGICO.

A continuacion se presenta el modelo de plan estratégico aplicado en la propuesta:

GRAFICO N°43. Modelo de planeacion estratégica utilizado en la propuesta.

ETAPA 1.
DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO

ETAPA 2.
DIAGNOSTICO SITUACIONAL

- GENERACION DE BASES PARA EL INICIO
DEL PROCESO.

- DETECCION DE ACTORES CRITICOS
INTERNOS Y EXTERNOS.

- ANALISIS DE ESTILOS DE DIRECCION.

- ANALISIS DEL ENTORNO
- ANALISIS DE LA ORGANIZACION.

ETAPA 3.
FORMULACION
ESTRATEGICA

- FORMULACION Y EVALUACION DE
ESTRATEGIAS.

ETAPA 4.
IMPLEMENTACION
ESTRATEGICA

ETAPA 5.
PLANEACION OPERATIVA

B

- PROGRAMACION DE ACCIONES.

- MEDIDAS Y MEDIOS DE ACCION.

- COMPROMISOS Y RESPONSABILIDADES
DE ACTIVIDADES.

- ESTRUCTURACION DE PLANES
OPERATIVOS Y FINANCIEROS.

- FORMULACION DE TIEMPOS DE
CUCION.

DEFINICION DE LA
FILOSOFIA, VISION,
MISION, OBJETIVOS Y
VALORES Y
ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

ELABORACION DE LAS
MATRICES
ESTRATEGICAS.

DEFINICION DE
ESTRATEGIAS, CURSOS

DE ACCION Y POLITICAS.

PROGRAMAS,
PROYECTOS,
PROCEDIMIENTOS,
SISTEMAS DE
EVALUACION Y
CONTROL.

ELABORACION DEL
POA, PRESUPUESTOS,
CRONOGRAMAS Y PLAN
FINANCIERO.

Fuente: Cano M. y Olivera D. Algunos modelos de planeacion.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Se escogid este modelo debido a que muestra al proceso de planeacién estratégica
de una manera detallada y entendible, es decir, explica los contenidos que
interviene en cada etapa y los relaciona para dar paso a la formulacion de la
propuesta. Ademas, se han realizado ciertas modificaciones para adaptar el

modelo a los requerimientos de la organizacion.

4.5. COMPONENTES DEL PLAN ESTRATEGICO.

Dentro de los componentes que integran el plan estratégico para la Asociacién de

Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas tenemos:

4.5.1. Direccionamiento estratégico.
4.5.1.1. Filosofia.

La filosofia de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal
del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” es brindar una atencion personalizada a
nuestras clienta, ofreciéndoles un producto y servicio de excelente calidad
cumpliendo asi con las expectativas de los consumidores, dejando en alto el
nombre del mercado municipal estableciendo un alto grado de fidelidad en los

mMismos.

Ademas, el desempefio de los comerciantes va dirigido a la satisfaccion de las
necesidades de los diferentes clientes fomentando el progreso y bienestar

individual y colectivo en la actividad ejecutada.

45.1.2. Vision.

Los comerciantes que conforman la Asociacion “Por Un Futuro Mejor” del
Mercado Municipal del canton Salinas lideran el sector comercial en cuanto al

ofrecimiento de bienes y servicios dentro de la provincia de Santa Elena, gracias
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al trabajo diario del talento humano y el cumplimiento de las normas de higiene
en cada producto que brindan a la comunidad.

4.5.1.3. Misién.

La Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor” tiene como mision, brindar productos y servicios
de excelente calidad a la poblacion que se encuentra dentro y fuera de la provincia
de Santa Elena, a través del esfuerzo, compromiso social y ético de los
comerciantes que conforman el mercado municipal obteniendo una adecuada
rentabilidad e incentivando el desarrollo de la actividad comercial de la region y

del pais.

4.5.1.4. Objetivos.
4.5.1.4.1. Objetivo general.

Incrementar la comercializacion de productos y servicios de primera necesidad en
las diferentes secciones del Mercado Municipal del cantén Salinas mediante la
aplicacion de estrategias y de valores institucionales alcanzando el desarrollo

econdmico deseado.

4.5.1.4.2. Objetivos especificos.

1. Desarrollar proyectos acorde a la actividad comercial ejecutada por la
asociacion mediante la alianza estratégica con las instituciones publicas y
privadas.

2. Establecer un nivel de liderazgo eficiente por parte de los directivos de la
asociacion, direccionando a los comerciantes al logro de metas colectivas.

3. Implantar una cultura organizacional estable a traveés de la ejecucion de
normas, valores y habitos ejemplares ofreciendo un clima laboral agradable

para todos.
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4. Informar periddicamente los eventos a realizar a través de reuniones de trabajo
con los comerciantes aumentando el nivel de convivencia dentro de la
asociacion.

5. Instaurar cronogramas de trabajo incentivando la correcta ejecucion de las

actividades a realizar en el momento adecuado.

45.1.5. Valores.

Para encaminar a los comerciantes que conforman la asociacion al logro de las
metas propuestas, deben estar orientados a los siguientes valores que ayudaran a

tener una conducta correcta dentro del clima laboral:

GRAFICO N°44. Valores de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un

Futuro Mejor”.

Comunicacion

=

Solidaridad Disciplina

@

Honestidad

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

a. Solidaridad: Los comerciantes estan identificados con los clientes, por tal
razon se brindan un servicio de calidad a través del esfuerzo en conjunto que

permita cumplir con sus objetivos propuestos.
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b. Honestidad: Deben seguir los principios éticos y morales, mostrando una
postura correcta dentro y fuera del mercado municipal garantizando una buena

imagen institucional ante la comunidad.

c. Respeto: Se establecerd una actitud de comprension ante las demas personas,
respetando sus derechos y el cumplimiento de los compromisos adquiridos
orientados a las actividades de la institucion.

d. Comunicacion: El didlogo que existira dentro de la institucion sera ameno,
con respecto y transparencia ofreciendo un ambiente laboral agradable y de
buena convivencia con los clientes, proveedores y colaboradores de la

organizacion.

e. Justicia: Los integrantes de la asociacion deberan tomar decisiones justas ante
las adversidades que se presenten superando asi las expectativas de las metas

formuladas.

f. Disciplina: Cada comerciantes es el responsable de la manera de actuar de si
mismo, por este motivo, su conducta debera ser ejemplar ante las personas que

se encuentran dentro y fuera de la institucion.

4.5.2. Estructura organizacional y 6rgano funcional.
4.5.2.1. Estructura organizacional.

Es relevante que la organizacion conozca las diferentes areas que la conforman
para que los socios realicen de una manera eficiente y eficaz su trabajo, agilizando
la toma de decisiones en la misma. Por este motivo, la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un

Futuro Mejor”, presentara la siguiente estructura organica:
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GRAFICO N°45. Estructura organizacional de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Presidente

Mario Mendoza Suérez

Secretaria Vicepresidente Tesorera Sindico
Alba Perero Tomala José Vera Gonzélez Martha Rivera Bonilla Narcisa Vera Gonzalez

Vocal principal de ayuda y beneficencia
Daniel Medranda Mufioz

Vocal principal de organizacion y disciplina
Carlos Pozo Salazar

Vocal principal de cultura y deporte
Washington Reyes Romero

Vocal suplente de cultura y deporte
Gabriel Tupul Yungan

Vocal suplente de ayuda y beneficencia
Fausto Cérdova Holguin

Vocal suplente de organizacién y disciplina
Felipe Malavé Neira

S g s R ppp————— R

1 Comité de alimentos preparados Comité de productos procesados Comité de productos agricolas Comité de productos carnicos |
| Seccién comidas || Seccion varios Seccion legumbres || Seccién carnes |
I Seccién batidos — Seccion lacteos Seccion frutas — Seccidn pollos |
| - Seccion abastos || Seccion pescados y |
I mariscos
—————————————m-——————————————————=——————I
Relacion de autoridad: I

Relacion de coordinacién y/o colaboracion:

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.



4.5.2.2. Organo funcional.

Presidente

El presidente de la directiva de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del

Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” debera cumplir con

los siguientes requisitos:

T @

o

Tener una edad entre 25 a 50 afios.

Tener titulo de segundo nivel.

Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 2 afos.
Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado
municipal.

Tener conocimientos en temas de administracion, liderazgo y habilidades
gerenciales.

Conocer los antecedentes de la asociacion.

Saber cudl es la funcidon de la asociacion y que fin persigue.

Ademéas durante su periodo de administracién debera realizar las siguientes

actividades:

Tener la representacion de la asamblea general.

Representar legal y formalmente a la asociacion y tener voto de calidad.
Organizar y presentar un plan de trabajo general al consejo directivo, asignado
la parte correspondiente a cada vocal y enumerar los resultados requeridos
dentro del objetivo general que se persigue.

Presidir las asambleas generales.

Estructurar y presentar los informes periodicos y anuales al consejo directivo o
a la asamblea general.

Coordinar e impulsar las actividades del consejo directivo y de la asociacion.

Ejercer en la consecucion de fondos econémicos para la asociacion.
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Vicepresidente

El vicepresidente de la asociacion deberd cumplir con los siguientes requisitos:

I

o

Tener una edad entre 25 a 50 afios.

Tener titulo de segundo nivel.

Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 2 afos.
Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado
municipal.

Tener conocimientos en temas de administracion y liderazgo.

Conocer los antecedentes de la asociacion.

Saber cual es la funcion de la asociacion y que fin persigue.

Ademas durante su periodo de administracion debera realizar las siguientes

actividades:

Sustituir al presidente en sus faltas temporales o definitivas.

Coordinar con el presidente las actividades de la asociacion.

Mantener un constante conocimiento de las operaciones y funciones que realice
la asociacion.

Participar en todas las funciones de planeacion a corto, mediano y largo plazo,
involucrandose integralmente en ellas.

Colaborar con la consecucion de fondos econdmicos para la asociacion.

Tesorero

El tesorero de la asociacidn debera cumplir con los siguientes requisitos:

a.

Tener una edad entre 25 a 50 afios.

b. Tener titulo de segundo nivel.
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Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 2 afos.
Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado
municipal.

Tener conocimientos en temas de contabilidad.

Conocer los antecedentes de la asociacion.

Saber cudl es la funcidon de la asociacion y que fin persigue.

Ademas durante su periodo de administracion debera realizar las siguientes

actividades:

Recaudar fondos y subvenciones para la asociacion.

Llevar la contabilidad de la asociacion.

Supervisar los ingresos y gastos de cada programa y preparar la justificacion de
gastos.

Realizar pagos y cobros.

Redactar el presupuesto y el balance mensual y anual.

Secretario

El secretario de la asociacién debera cumplir con requisitos presentados a

continuacion:

o o @

Tener una edad entre 25 a 50 afios.

Tener titulo de segundo nivel.

Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 2 afos.
Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado
municipal.

Tener conocimientos en temas de secretariado.

Conocer los antecedentes de la asociacion.

Saber cudl es la funcion de la asociacion y que fin persigue.
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Ademéas durante su periodo de administracion deberd realizar las siguientes

actividades:

a > w N oE

Encargarse de la correspondencia y archivos de la asociacion.
Realizar la edicion de las publicaciones.

Levantar las actas en un libro registrado legalmente.
Colaborar con la difusion de las asambleas generales.

Colaborar en la coordinacién de las asambleas generales.

Sindico

El sindico de la asociacion debera cumplir con los siguientes requisitos:

T o

o

Tener una edad entre 25 a 50 afos.

Tener titulo de segundo nivel.

Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 2 afos.
Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado
municipal.

Tener conocimientos en temas de administracion

Conocer los antecedentes de la asociacion.

Saber cual es la funcion de la asociacion y que fin persigue.

Ademas durante su periodo de administracion debera realizar las siguientes

actividades:

ok w0 DD

Encargarse de la correspondencia y archivos de la asociacion.
Realizar la edicion de las publicaciones.

Levantar las actas en un libro registrado legalmente.
Colaborar con la difusion de las asambleas generales.

Colaborar en la coordinacién de las asambleas generales.
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Vocal de organizacion y disciplina

El vocal principal y suplente de organizacion y disciplina de la asociacion deberan

cumplir con los siguientes requisitos:

a. Tener una edad entre 25 a 50 afios.

b. Tener titulo de segundo nivel.

c. Deberan haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 1
afno.

d. Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado
municipal.

e. Tener conocimientos en temas de administracion y liderazgo.

f. Conocer los antecedentes de la asociacion.

g. Saber cual es la funcion de la asociacion y que fin persigue.

Ademas durante su periodo de administracion deberan realizar las siguientes

actividades:

1. Sustituiran temporalmente por su orden, a los miembros de la junta directiva,
excepto al presidente.

2. Colaborar en la coordinacién del trabajo en las distintas actividades de la
asociacion.

3. Proponer las actividades y proyectos de acuerdo a los objetivos de la
asociacion.

4. Aquellas que especificamente les sean encargadas por la junta directiva o el

presidente.

Vocal de cultura y deporte

El vocal principal y suplente de cultura y deporte de la asociacion deberan cumplir

con los siguientes requisitos:
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o

Tener una edad entre 25 a 50 afios.

Tener titulo de segundo nivel.

Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 1 afo.
Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado
municipal.

Tener conocimientos en temas culturales y de deportes.

Conocer los antecedentes de la asociacion.

Saber cual es la funcion de la asociacion y que fin persigue.

Ademas durante su periodo de administracion deberan realizar las siguientes

actividades:

Sustituirdan temporalmente por su orden, a los miembros de la junta directiva,
excepto al presidente.

Colaborar en la coordinacion del trabajo en las actividades culturales y
deportivas de la asociacion.

Proponer actividades y proyectos de acuerdo al puesto que desempefia.
Aquellas que especificamente les sean encargadas por la junta directiva o el
presidente.

Vocal de ayuda y beneficencia

El vocal principal y suplente de ayuda y beneficencia de la asociacion deberan

cumplir con los siguientes requisitos:

e o T @

Tener una edad entre 25 a 50 afos.

Tener titulo de segundo nivel.

Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 1 afio.
Conocer las diferentes funciones de los puestos que conforman el mercado

municipal.
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e. Tener conocimientos en temas de administracion.
f. Conocer los antecedentes de la asociacion.

g. Saber cual es la funcion de la asociacion y que fin persigue.

Ademas durante su periodo de administracion deberan realizar las siguientes

actividades:

1. Confeccionar proyectos de actuacion en el area de responsabilidad.

2. Recolectar fondos para beneficio de las personas de la asociacion que han
sufrido alguna calamidad.

3. Velar por el bienestar de las personas de la asociacion.

4. Aquellas que especificamente les sean encargadas por la junta directiva o el

presidente.

Comité de alimentos preparados

El comité de alimentos preparados estard a cargo de las secciones comidas y

batidos del mercado municipal, cumpliendo con los siguientes requisitos:

a. Tener una edad entre 25 a 50 afos.

b. Tener titulo de segundo nivel.

c. Deberan haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 1
afo.

d. Pertenecer a la seccion que se va a designar el puesto.

e. Conocer los antecedentes de la asociacion.

f. Saber cudl es la funcion de la asociacién y que fin persigue.

g. Tener conocimientos de higiene alimentaria en manipulacién de alimentos,

nutricion y liderazgo.

Ademas el comité debera realizar las siguientes actividades:
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1. Monitorear las diferentes actividades que realizan los comparieros de trabajo de
las secciones.

2. Recolectar comentarios y sugerencias de las personas que laboran dentro de las
secciones a su cargo.

3. Representar a las secciones en las reuniones realizadas por la asamblea general.

4. Resolver inconvenientes que se presenten dentro de las secciones.

5. Ser portavoz de las decisiones tomadas en las reuniones de la asamblea

general.

Comité de productos procesados

El comité de productos procesados estara a cargo de las secciones abastos, varios

y lacteos del mercado municipal, cumpliendo con los siguientes requisitos:

a. Tener una edad entre 25 a 50 afios.

b. Tener titulo de segundo nivel.

c. Deberan haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 1
ano.

d. Pertenecer a la seccidn que se va a designar el puesto.

e. Conocer los antecedentes de la asociacion.

f. Saber cudl es la funcion de la asociacién y que fin persigue.

g. Tener conocimientos de manejo de inventarios, nutricién y liderazgo.

Ademas el comité debera realizar las siguientes actividades:

1. Monitorear las diferentes actividades que realizan los compafieros de trabajo de
las secciones.

2. Recolectar comentarios y sugerencias de las personas que laboran dentro de las
secciones a su cargo.

3. Representar a la secciones en las reuniones realizadas por la asamblea general.

129



4. Resolver inconvenientes que se presenten dentro de las secciones.
5. Ser portavoz de las decisiones tomadas en las reuniones de la asamblea

general.

Comité de productos agricolas

El comité de productos agricolas estara a cargo de las secciones legumbres y
frutas del mercado municipal, cumpliendo con los requisitos presentados a

continuacion:

a. Tener una edad entre 25 a 50 afos.

b. Tener titulo de segundo nivel.

c. Deberan haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 1
afno.

d. Pertenecer a la seccidn que se va a designar el puesto.

e. Conocer los antecedentes de la asociacion.

f. Saber cudl es la funcion de la asociacién y que fin persigue.

g. Tener conocimientos de higiene alimentaria en manipulacion de alimentos de

origen agricola y en temas de liderazgo.

Ademas el comité debera realizar las siguientes actividades:

1. Monitorear las diferentes actividades que realizan los comparieros de trabajo de
las secciones.

2. Recolectar comentarios y sugerencias de las personas que laboran dentro de la
secciones a su cargo.

3. Representar a las secciones en las reuniones realizadas por la asamblea general.

4. Resolver inconvenientes que se presenten dentro de las secciones.

5. Ser portavoz de las decisiones tomadas en las reuniones de la asamblea

general.
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Comité de productos carnicos

El comité de productos carnicos estard encargado de las secciones pollos, carnes,

y pescados y mariscos del mercado municipal, cumpliendo con los siguientes

requisitos:

T @

o o

@

Tener una edad entre 25 a 50 afios.

Tener titulo de segundo nivel.

Haber trabajado en el mercado municipal por un periodo mayor a 1 afo.
Pertenecer a la seccion que se va a designar el puesto.

Conocer los antecedentes de la asociacion.

Saber cudl es la funcidon de la asociacion y que fin persigue.

Tener conocimientos de higiene alimentaria en manipulacion de alimentos de

origen avicola, ganadero y pesquero y en temas de liderazgo.

Ademas debera realizar las siguientes actividades:

Monitorear las diferentes actividades que realizan los comparieros de trabajo de
las secciones.

Recolectar comentarios y sugerencias de las personas que laboran dentro de las
secciones a su cargo.

Representar a las secciones en las reuniones realizadas por la asamblea general.
Resolver inconvenientes que se presenten dentro de las secciones.

Ser portavoz de las decisiones tomadas en las reuniones de la asamblea

general.

4.5.3. Andlisis situacional.

El diagndstico situacional constituye una herramienta sencilla y de gran utilidad a

fin de conocer la situacion actual de una organizacién y los factores internos y

externos que ayudan o impiden su crecimiento, sobrevivencia o desarrollo.
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A continuacion se presenta el diagndstico situacional aplicado a la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un

Futuro Mejor” mediante las siguientes matrices estratégicas:

4.5.3.1. Matriz de evaluacion de los factores internos.

Se realiz6 una evaluacion de los factores internos detectados dentro de la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén
Salinas “Por Un Futuro Mejor”, en donde se detectaron varias situaciones que se

presenta a continuacion:

TABLA N°42. Matriz de evaluacion de los factores internos de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Fortalezas Peso Calificacion (1-4) Ponderacion
Infraestructura adecuada. 0,08 4 0,32
Puestos de venta dividida por secciones. 0,08 3 0,24
Aseo aceptable dentro y fuera del mercado. 0,06 3 0,18
Calidad de productos adecuados. 0,08 3 0,24
Variedad de productos. 0,08 4 0,32
M ercado ubicado en zona estratégica 0,08 3 0,24

Debilidades Peso Calificacion (1-4) Ponderacion
Limitados ingresos econémicos. 0,08 1 0,08
Comunicacion deficiente. 0,08 2 0,16
Deficiente control de precios. 0,08 2 0,16
Inexistencia de p lanificaci6n adecuada. 0,08 1 0,08
Vestimenta de trabajo inadecuada. 0,08 2 0,16
Bajo nivel de seguridad. 0,08 2 0,16
Atencidn al cliente deficiente en algunos puestos de venta. 0,06 2 0,12

Indicadores 1,00 32 2,46

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Se puede observar que dentro de las fortalezas mas destacadas tenemos la
infraestructura adecuada y la variedad de productos con una ponderacién de 0,32.
Por otra parte, tenemos dentro del rubro de las debilidades la comunicacion
deficiente, deficiente control de precios, vestimenta de trabajo inadecuada y el
bajo nivel de seguridad con una ponderacion de 0,16 obteniendo como valor total

de los indicadores de 2,46.
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4.5.3.2. Matriz de evaluacion de los factores externos.

Dentro de la evaluacion realizada en los factores externos claves de la Asociacién
de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un

Futuro Mejor” tenemos:

TABLA N°43. Matriz de evaluacion de los factores internos de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor™.

Oportunidades Peso Calificacion (1-4) Ponderacion
Apoyo por parte de los ministerios del gobierno. 0,10 4 0,40
Alianzas estratégicas con empresas proveedoras. 0,15 4 0,60
Apoyo y asesoria técnica y financiera. 0,10 3 0,30
Afluencia de turistas nacionales y extranjeros. 0,15 4 0,60
Amenazas Peso Calificacion (1-4) Ponderacion
Existencia de competidores potenciales en el sector. 0,15 2 0,30
Incremento de precios en los productos. 0,15 2 0,30
Incremento de comerciantes ambulantes. 0,10 2 0,20
Nuevas dls.posmones por parte del Gobierno Auténomo 0.10 1 0.10
Descentralizado.
Indicadores 1,00 22 2,80

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Dentro de los indicadores de las oportunidades se encuentran las alianzas
estratégicas con empresas proveedoras y la afluencia de turistas nacionales y
extranjeros con una calificacién de 0,60 siendo estas las de mayor puntaje.
Mientras que en el grupo de las amenazas hallamos la existencia de competidores
potenciales en el sector y el incremento de precios en los productos con una
calificacion de 0,30. Al final tenemos que la calificacién total de los indicadores
es de 2,80.

Después de realizada la matriz de evaluacion de los factores internos y externos,
se presenta el diagnostico situacional FODA de la Asociacion de Comerciantes

Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor”:
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GRAFICO N°46. FODA de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un
Futuro Mejor”.

£ Debilidades )
Fortalezas Limitados ingresos econémicos.
Infraestructura adecuada. Comunicacion deficiente.
Puestos de venta dividido por secciones. Deficiente control de precios.
Aseo aceptable dentro y fuera del mercado. Inexistencia de planificacion adecuada.
Calidad de productos adecuados. Vestimenta de trabajo inadecuada.
Variedad de productos. Bajo nivel de seguridad.
Mercado ubicado en zona estratégica. Atencion al cliente deficie?te en algunos puestos de
venta.

Oportunidades
Apoyo por parte de los ministerios del gobierno.
Alianzas estratégicas con empresas proveedoras.
Apoyo y asesoria técnica y financiera.
Afluencia de turistas nacionales y extranjeros.
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Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Fortalezas:

Son cualidades que funcionan como diferenciadores y son ventajas con respecto a
la competencia; dentro de la Asociacién de Comerciantes Minoristas del Mercado

Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” encontramos:

Infraestructura adecuada: EI Mercado Municipal del cantdn Salinas cuenta con
instalaciones amplias, las mismas que permiten que las personas tengan la libertad
de recorrer las diferentes partes del mercado aun en las épocas que existe
afluencia de turistas. Ademas cuenta con parqueadero y lugares destinados para
las bicicletas.
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Puestos de venta dividido por secciones: En cuanto a este punto, el mercado
municipal esta dividido en 10 secciones tales como: pescados y mariscos, carnes,
pollos, lacteos, comidas, frutas, abastos, legumbres, batidos y varios, dicha

division permite agilizar la busqueda de productos.

Aseo aceptable dentro y fuera del mercado: Se puede observar un nivel de aseo
aceptable del mercado, ya que el municipio destina personal para que acuda a

limpiar el interior y exterior del mercado.

Calidad de productos adecuados: Los productos son de buena calidad, donde el
cliente se siente satisfecho con los bienes y servicios adquiridos. Ademas, los
comerciantes procuran que sus mercaderias se encuentren en buen estado; la
mayoria de los productos son de primera necesidad, por ende se comercializa

rapidamente.

Variedad de productos: Por contar con una amplia variedad de secciones, el
mercado posee 135 puestos de venta donde el cliente puede optar por acudir a

cualquiera de estos lugares a adquirir lo que desee.

Mercado ubicado en zona estratégica: EI Mercado Municipal del canton Salinas
se encuentra ubicado en el barrio Pueblo Nuevo, calle Galapagos entre las av.
Antonio José de Sucre y Florencio Ramirez, donde la mayoria de los medios de
transporte urbano del cantdén Salinas pasan por ese lugar. Por otra parte, se
encuentra cerca del sector hotelero, por ende los turistas optan por comprar sus

productos en el mercado.

Debilidades:

Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable o desventaja frente

a la competencia como por ejemplo recursos de los que se carece, habilidades que
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no se poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc. Dentro de este

grupo tenemos:

Limitados ingresos econdmicos: Dentro del mercado municipal se comercializan
productos de primera necesidad, que por su origen son de bajo costo y por ende se
necesita comercializarlos en gran cantidad para obtener ingresos econémicos
elevados, pero la demanda existente no cumple con las expectativas de los

comerciantes.

Comunicacion deficiente: Se puede notar un nivel de comunicacion deficiente,
ya que en algunas ocasiones los comerciantes no expresan su descontento sobre
alguna decision o se limitan de dar opiniones sobre cierto tema que se esté

tratando.

Deficiente control de precios: Los clientes se sienten descontentos con los
precios adoptados en algunos de los puestos de venta de las instalaciones, ya que
han manifestado que se sube el precio al doble que en otros mercados de la
provincia. Por otra parte, algunos comerciantes adoptan precios menores a los
establecidos a fin de vender sus mercaderias causando competencia desleal dentro

del mercado.

Inexistencia de planificacion adecuada: Por ser una asociacion de
aproximadamente 7 afios, los directivos no han realizado un plan estratégico que
permitan conocer los aspectos que conlleven al mercado a prevenir sobre

inconvenientes futuros.

Vestimenta de trabajo inadecuada: En algunos puestos de venta, no se cuenta
con una vestimenta que identifique a los comerciantes y las secciones a la que

pertenecen, causando descontento en los clientes.
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Bajo nivel de seguridad: Sobre el nivel de seguridad, no existe una persona que
esté destinada exclusivamente a esa actividad, ya que en varias ocasiones se han

notado robos de las bicicletas de algunos de los usuarios.

Atencion al cliente deficiente en algunos puestos de venta: Varios de los
clientes han mostrado sus quejas sobre el nivel de atencion en algunos de los
puestos de ventas existentes en el mercado, ya que los comerciantes no prestan un
adecuado servicio a su clientela y prefieren buscar otros puestos entre estos
tenemos: los comerciantes no se encuentran en su respectivo puesto, el tono de
voz empleado en la comunicacion con el cliente, el &nimo con que se atiende a la
persona 0 simplemente no prestan la debida atencion sobre los pedidos del

comprador.

Oportunidades:

Son aquellos factores externos que resultan positivos, favorables, explotables que
permiten adoptar ventajas competitivas. Entre las oportunidades que se le

presentan a la asociacién tenemos:

Apoyo por parte de los ministerios del gobierno: Los ministerios de gobiernos
tales como: MAGAP, MIES, entre otros han desarrollado programas en el
fortalecimiento de las zonas productivas del pais, es ahi donde la asociacion
gracias al MIES han conseguido su vida juridica y podrian aprovechar el
programa del MAGAP para conseguir directamente los insumos de los
productores agricolas para asi reducir costos y poder comercializar sus productos
con precios competitivos a la poblacion objetivo que se encuentra dentro y fuera

del canton Salinas.

Alianzas estratégicas con empresas proveedoras: Se presentan varias

oportunidades para los comerciantes del mercado, ya que dentro de este rubro han
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conseguido alianzas con la empresa Unilever que le provee de publicidad que se
encuentra en los exteriores de la infraestructura y el proveedor Mazorca de Oro
que han colocado publicidad indicando el nombre del puesto de venta en la

seccién abastos.

Apoyo y asesoria técnica y financiera: Existen varias instituciones financieras
como: la Corporacién Financiera Nacional, el Banco del Fomento, entre otros que
han establecido programas de financiamiento para personas que deseen iniciar con
emprendimientos o simplemente deseen adquirir créditos para fortalecer su area
productiva expandiendo su negocio o adquiriendo maquinarias que mejorar la

eficacia y eficiencia dentro de sus negocios.

Afluencia de turistas nacionales y extranjeros: Salinas es considerado el
principal balneario de la provincia de Santa Elena y del pais. Cuenta con muchos
hoteles y lugares de ocio nocturno, se realizan cada afio campeonatos de tenis,
surf, conciertos. Por tal razon, existe una gran afluencia de turistas, es asi que la
poblacién aumenta en un 50% durante el periodo vacacional. En cuanto a los
turistas se compone de diversas nacionalidades, especialmente de Europa, Japén y

Estados Unidos.

Amenazas:

Dentro de las amenazas que afectan la participacion de la asociacion tenemos:

Existencia de competidores potenciales en el sector: Dentro de la provincia de
Santa Elena existen varios mercados y centros comerciales que ofrecen similar
productos y servicios que el Mercado Municipal del canton Salinas. Dentro de
este grupo podemos destacar el Mercado de viveres Jorge Cepeda Jacome ubicado
en La Libertad y el Mercado Municipal de Santa Elena que poseen un nivel de

posicionamiento elevado convirtiéndose en grandes competidores.
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Incremento de precios de los productos: Por catastrofes naturales que se
originan dentro del pais, por costos de transportacion o por otros factores, los
bienes tienden a aumentan su precio causando que los comerciantes vendan sus
productos a un valor elevado que en varias ocasiones causan descontento al

consumidor final.

Incremento de comerciantes ambulantes: En la zona, existe varios
comerciantes que se dedican a vender los productos de origen agricola a las
diferentes partes del cantdén incumpliendo con el permiso respectivo para realizar
dicho trabajo, esto trae como consecuencia que la poblacion perteneciente al
cantén Salinas adquiera estos productos que estan a la comodidad de sus hogares
y que no se trasladen al mercado municipal a comprar lo que ellos necesitan,
disminuyendo considerablemente los ingresos de los comerciantes de dicho

mercado.

Nuevas disposiciones por parte del Gobierno Auténomo Descentralizado:
Ante varios avisos que proviene del Gobierno Auténomo Descentralizado del
canton Salinas sobre el aumento en cuanto a cobro del alquiler del local donde los
integrantes de la organizacion realizan sus actividades y otros aspectos internos
del mercado municipal, los comerciantes se sienten preocupados sobre las
medidas que podrian tomar los encargados del mismo, causando una disminucion

de los ingresos por parte de los involucrados.

4.5.3.3. Matriz estratégica FODA.

La matriz FODA es un instrumento de ajuste importante que ayudara a la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor” a desarrollar cuatro tipos de estrategias en base a
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas detectadas anteriormente

dando como resultado las siguientes tacticas:
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TABLA N°44. Matriz estratégica FODA de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Factores IF1.Infraestructura adecuada.

Fortalezas

Debilidades

D1.Limitados ingresos econémicos.

D2.Comunicacién deficiente.

D3.Regularizaciéon de precios deficiente.

D4.Inexistencia de planificacién adecuada.

D5.Vestimenta de trabajo inadecuada.

internos F2.Puestos de venta dividida por secciones.
F3.Aseo aceptable dentro y fuera del mercado.
Factores F4.Calidad de productos adecuados.
externos F5.Variedad de productos.
F6.Atencion al cliente aceptable.
Oportunidades FO (Maxi-Maxi)

0O1.Apoyo por parte de los
ministerios del gobierno.

F5-01.0btencién de materia prima mediante convenios
con productores agricolas y la intervencién del MAGAP.

D6.Bajo nivel de seguridad.

D1-03.Programas de gestiéon financiera por parte de la
Asociacién para el fortalecimiento de la actividad.

02.Convenio con empresas
proveedoras.

F6-04.Programas de incentivos para atraer a nuevos
clientes.

D1-01.Adquisiciéon de nuevas tecnologias a través de
programas de productividad que oferta el gobierno.

y financiera.

03.Apoyo y asesoria técnica

F6-03.Capacitacién en temas que involucre a la
actividad comercial.

D3-04.Carteleras donde se exhiban los precios de los
productos clasificados por seccién.

04.Afluencia de turistas
nacionales y extranjeros.

F2-02.0btencién de publicidad por parte de los
proveedores acorde a la relacién que tienen con las
secciones del mercado.

D5-02.0btencién de vestimenta a través de convenios con
empresas proveedoras.

D2-03.Realizar seminarios en temas de coaching
empresarial a través de gestién en entidades publicas.

Amenazas

DA (Mini-Mini)

A1l.Existencia de
competidores potenciales
en el sector.

F1-A1l.Colocacién de canastos de compra para la
comodidad de los clientes al momento de recorrer los
diferentes puestos de venta.

D4-A1.Elaborar un plan estratégico para obtener mayor
posicionamiento en el mercado.

A2.Incremento de precios
en los productos.

F2-A2.Realizar investigaciones sobre nuevas alternativas
de proveedores de materia prima para comercializacién.

D6-A4.Lograr acuerdos de cooperacién con el Gobierno
Auténomo Descentralizado para acordar proyecto en
beneficio de la Asociacién.

A3.Incremento de
comerciantes ambulantes.

F3-F4-A3.Comunicar a los clientes sobre la calidad de
los productos y servicios ofertados en el Mercado y la
higiene aplicada en los mismos.

D3-A3.Regular precios de los productos para atraer a
nuevos clientes de las diferentes partes de la Provincia.

A4.Nuevas disposiciones
por parte del Gobierno

Auténomo Descentralizado.

D1-A1l.Diversificar las diferentes estrategias de marketing
para la apertura de la cartera de clientes.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.




45.3.4. Andlisis de Porter.

El punto de vista de Porter, es que existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento
de éste. La idea es que la asociacion debe evaluar los objetivos y recursos frente a

éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial.

GRAFICO N°47. Analisis de Porter de la Asociacion De Comerciantes Minoristas

“Por Un Futuro Mejor.

N

Amenaza de
nuevos
competidores.

Poder de
negociacion de
los
compradores.

a
negociacion de
los
proveedores.

Rivalidad entre
los
competidores.

L

Amenaza de
productos
sustitutos.

Fuente: Analisis de Porter.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

1. Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion con los proveedores es controlable, debido a la variedad
de los mismos dentro del mercado peninsular. Ademas, los proveedores son de
vital importancia para el mercado municipal, ya que estos abastecen de los
insumos necesarios a las diferentes secciones cumpliendo asi con la demanda de
la comunidad. Dentro de este rubro, se tiene como proveedor principal la empresa
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Unilever que abastece de varios productos y ademéas ha realizado diferentes

contribuciones a la asociacion.

2. Poder de negociacion de los compradores.

El poder de negociacién que se tiene con los compradores es controlable, debido a
la diversidad de productos. Se tiene como principales clientes, las personas que se
encuentran en el cantdn Salinas y los turistas nacionales y extranjeros que visitan

la provincia de Santa Elena.

3. Amenaza de nuevos competidores.

La amenaza de nuevos competidores que ingresan a la industria del sector
comercial es relativamente reducida. Las barreras de entrada son bajas en nuestro
pais, pero esto no significa que se puedan colocar en corto plazo un mercado sin
previa investigacion y competir con otras que ya tienen tiempo en el entorno y un

buen nimero de clientes.

Hoy en dia no se conoce algun mercado que desee ingresar al sector a competir

con los demas.

4. Amenaza de productos sustitutivos.

La amenaza de productos sustitutivos es alta, ya que las personas pueden cambiar
con facilidad gustos y preferencias en lugares donde los precios sean
relativamente mas econdémicos. La propension de los compradores al sustituir los
lugares de compra es alta, ya que el mercado ecuatoriano es del consumidor infiel.
Es decir, le es mas fiel a su bolsillo que al lugar donde compran los productos. Por
lo que si en algunos casos, los insumos suben de precio entonces los
consumidores preferiran dejar de comprar en el Mercado Municipal del canton

Salinas y buscaran otras alternativas que satisfagan sus necesidades.
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5. Rivalidad entre los competidores.

En el caso del mercado municipal, la rivalidad entre los principales competidores
de la provincia de Santa Elena es fuerte, ya que cada uno de ellos compite para
tener la mayor participacion en el entorno y por ende mayor rentabilidad. No
obstante, al existir demasiada competencia esto hace que los niveles de
rentabilidad sean bajos por mantenerse en el mismo segmento de mercado y
querer conservar el mismo tipo de clientes. Se tiene como principales
competidores el Mercado de viveres Jorge Cepeda Jacome y el Mercado

Municipal de Santa Elena.

4.5.3.5. Matriz de competitividad.

Para el respectivo analisis de perfil de competitividad de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un
Futuro Mejor” se ha implementado esta matriz, que permite identificar a los
principales competidores de la empresa en este caso del mercado municipal, asi
como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacién con una muestra de la

posicidn estratégica del mercado.

TABLA N°45. Matriz de competitividad de la Asociacion de Comerciantes
Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

M? r.cado Mercado de
Municipal del - Mercado
k 1 Viveres
- canton Salinas e Coneda
Factores claves de éxito Peso Asoc. Por Un 9/ pe
— . Jacome
Euturo Mejor
Calif. |Ponder. [Calif. |Ponder. [Cali ler.
F | Infraestructura adecuada. 0,20 3 0,60 3 0,60 4 0,80
F | Puestos de venta dividida por secciones. 0,15 4 0,60 3 0,45 4 0,60
A | Existencia de competidores potenciales en el sector. 0,12 2 0,24 4 0,48 3 0,36
A Incremento de precios en los productos. 0,15 2 0,30 4 0,60 3 0,45
O | Afluencia de turistas nacionales y extranjeros. 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,60
D | Atencion al cliente deficiente en algunos puestos de venta 0,18 2 0,36 3 0,54 4 0,72
Indicadores i 2,90 3,27, 3,53

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Podemos observar que el Mercado Municipal del canton Salinas posee una
calificacion de 2,90, por debajo de la calificacion del Mercado de viveres Jorge
Cepeda Jacome que es de 3,27 y como principal tenemos al Mercado Municipal
de Santa Elena con una calificacion de 3,53. Por tal razon se deben tomar medidas
inmediatamente para asi mejorar los aspectos en el que el Mercado Municipal del
canton Salinas posee una calificacion baja y asi pueda superar a sus principales

competidores.

4.5.3.6. Matriz Boston Consulting Group (BCG).

La Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor” debe tener en claro el nivel de participacion del
mercado en el que se encuentra y la manera en la que la demanda aumenta, para

asi aprovechar oportunidades de éxito desarrollando su sector comercial.

GRAFICO N°48. Matriz Boston Consulting Group (BCG) de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
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Alto

Crecimiento de la demanda

Bujo

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Las secciones legumbres, pollos, lacteos, carnes, comidas, frutas y pescados y
mariscos generan mayor efectivo, pero ain no se ha realizado una inversion alta

para ganar mayor participacion en el mercado. Mientras que las secciones varios y
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batidos se localizan en el cuadrante de productos perros, en donde se necesitan

reelaborar sus productos para tenerse en el entorno.

4.5.3.7. Matriz de posicionamiento.

La matriz de posicionamiento es una herramienta de andlisis de marketing, que
serviré para representar de forma grafica la situacién de la asociacion con respecto

a la competencia en funcion de varios criterios.

GRAFICO N°49. Matriz de posicionamiento de la Asociacion De Comerciantes

Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
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Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Como se puede observar en el grafico, el Mercado Municipal del canton Salinas
se encuentra en el cuadrante de precio altos y variedad de productos alta. Mientras
que el Mercado de viveres Jorge Cepeda Jacome se sitla en el cuadrante de
precios bajo y variedad de productos altos, liderando en el sector. Y tenemos al
Mercado Municipal de Santa Elena se encuentra en el mismo cuadrante que el
Mercado Municipal del cantdn Salinas pero con una diferencia que se encuentra

por debajo de él.
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4.5.4. Formulacion estratégica.

La formulacion estratégica es un factor importante para la Asociacion de

Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un

Futuro Mejor”, ya que por medio de este mecanismo se plantearan estrategias,

cursos de accion y politicas alcanzando los objetivos organizacionales.

4.5.4.1. Estrategias y cursos de accion.

Las estrategias que se plantean serdn el conjunto de acciones que se llevaran a

cabo para lograr el fin de la asociacién, de las cuales tenemos:

Estrategia de integracidn hacia atras: Con esta estrategia se tendrd un mayor

control de los proveedores que abastecen de insumos al mercado municipal,

reduciendo asi los elevados costos por causa de la intermediacion.

Objetivo: Establecer vinculos concretos con los diferentes proveedores de las

secciones del mercado municipal, mediante el cumplimiento de acuerdos

bilaterales generando ventaja competitiva dentro de la asociacion.

TABLA N°46. Estrategias de integracion hacia atras de la Asociacion de

Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor™.

Estrategias de Integracion
hacia atras

Cursos de accion

Politicas

Disefiar una base de datos
sobre las diferentes
alternativas de proveedores
existentes en el sector.

e Realizar investigaciones de
mercado para conocer posibles
proveedores del M ercado.

e Establecer convenios con
universidades para la busqueda
de proveedores potenciales.

Establecer sistemas de
informacioén acorde a la
logistica realizada por los
comerciantes.

Establecer relaciones con los
proveedores para obtener
beneficios para los
comerciantes.

* Formar equipos de trabajo en
cada seccion que se dediquen
al realizar gestiones para
obtener beneficios.

Incentivar el trabajo de equipo

en cada seccidn que gestione la

adquisicion beneficios para los
comerciantes.

Fuente: Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Estrategia de penetracion en el mercado: Aqui se busca una mayor
participacion en el mercado para asi incrementar la clientela y establecer un alto

grado de fidelidad en los consumidores.

Objetivo: Obtener una mayor nivel de participacion en el mercado peninsular, a
través de estrategias y proyectos en beneficio de la sociedad incrementando el

nivel de ventas en las diferentes secciones del mercado municipal.

TABLA N°47. Estrategias de penetracion en el mercado de la Asociacion de

Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Estrategias de Penetracion

Cursos de accion Politicas
en el mercado.

e Informar al Gobierno
Auténomo Descentralizado
Municipal del cantén Salinas
sobre las modificaciones que
requiere las instalaciones del

Mercado Municipal

Realizar las respectivas
modificaciones en las
instalaciones del Mercado
Municipal para la comodidad

Ejecutar remodelaciones en
las edificaciones del
Mercado Municipal.

I del cliente.
consiguiendo el apoyo
requerido.
. . e Realizar gestiones en las Establecer excelentes
Realizar diferentes cursos . . A - . .
. o instituciones publicas relaciones con los clientes a
para mejorar la atencion al . N . Lo
cliente consiguiendo asesorias en través de la practica de los
’ temas que indole comercial. conocimientos adquiridos.
. Comunicar a la sociedad sobre
e Formular estrategias .
. P los diferentes productos y
Implementar el marketing mercadoldgicas que o .
. L, . ; servicios ofrecidos y los
dentro de la organizacion. incentiven la compra de los

beneficios de adquirirlos en el

consumidores. ..
Mercado Municipal.

Realizar programas en dias

festivos que involucren la | e Obtener apoyo de entidades Involucrar a las entidades
convivencia familiar publicas solventando la publicas en el desarrollo de la
fortaleciendo la conexién inversion que se realizara. actividad comercial del
con la sociedad. Mercado.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

45.4.2. Politicas.

Para un funcionamiento eficaz dentro de la asociacién se estableceran ciertas
politicas, que serdn de gran ayuda en el desarrollo y progreso del Mercado

Municipal del canton Salinas:
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a. Los comerciantes deberan cumplir con responsabilidad y puntualidad todas las
tareas asignadas, con el objetivo de mantener el orden dentro del lugar de
trabajo.

b. Desarrollar las labores diarias con recursos necesarios y adecuados en cada uno
de sus puestos de venta.

c. Capacitacién constante del personal para prevalecer sus habilidades, destrezas
y trabajo en equipo obteniendo excelencia organizacional.

d. Todos los miembros de la asociacion sin excepcién alguna deberan cumplir
con la misién, vision y valores organizacionales evitando asi conflictos entre
compafieros de trabajo y clientes.

e. Mantener los lugares de trabajo en buen estado e impecables presentando una
buena imagen institucional a la comunidad.

f. Atender con prontitud y amabilidad los requerimientos y solicitudes de los

clientes.

4.5.5. Implementacion estratégica.

De acuerdo a las estrategias, se han planteado programas, proyectos,
procedimientos y el respectivo seguimiento y control de los componentes
mencionados para que la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del cantdn Salinas “Por Un Futuro Mejor” alcance el éxito esperado

por cada uno de sus integrantes.

4.5.5.1. Programas y proyectos.

Los programas introducen el mejoramiento de las actividades dentro de la
asociacion y del mercado municipal, que se encuentran relacionadas con las
estrategias que se plantea la organizacion. Y los proyectos se refieren a un
conjunto articulado y coherente de actividades orientadas a alcanzar los
programas siguiendo una metodologia definida, para lo cual precisa de un equipo

de personas idoneas.
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A continuacion se presentan los programas y los respectivos proyectos que se
ejecutaran por parte de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro

Mejor”:

Estrategia de integracion hacia atras.

Programa de fortalecimiento de relacion comerciante — proveedor.

Proyecto: Creacion de una base de datos de los proveedores actuales y sustitutos.

Objetivo general:

Implementar una base de datos de las personas naturales y juridicas que se han
convertido en proveedores y las empresas que serian las posibles abastecedoras de
mercaderia para el Mercado Municipal del cantén Salinas.

Obijetivos especificos:

1. Establecer el disefio de la base de datos acorde a las necesidades de los
comerciantes.

2. Recolectar informacion relevante sobre los diferentes proveedores que posee
cada una de las secciones que conforman el mercado municipal.

3. Realizar investigaciones de mercado en los diferentes cantones de la provincia
de Santa Elena reconociendo las empresas que se convertirian en posibles

proveedores de los puestos de venta del mercado.

Contenido:

La base de datos que se implementara serd necesaria cuando los comerciantes
tengan un nivel de stock de mercaderia o materia prima bajo. Es decir, cuando se

requiera de mayores insumos para satisfacer las diferentes necesidades de la
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clientela, especialmente en las épocas en las que llegan los turistas nacionales y
extranjeros, en donde la poblacién del canton Salinas aumenta en un 50%.
Ademas, gque esta informacion sera de total relevancia para llevar un control de los
precios existentes en el sector, convirtiéndose en un factor para conseguir la

ventaja competitiva.

Esta base de datos tendra los siguientes pardmetros o componentes que abastecera

su informacion:

Nombre del proveedor.

Ubicacion.

Teléfono.

Correo electronico.

Seccion del mercado a la que provee.
Nombre del puesto de venta.

Productos que provee al puesto de venta.

Limite de productos que podria proveer.

© ©° N o gk~ w DN

Precio de los productos.

10. Dias en las que proveerian los insumos.

Se debe de actualizar la informacién recolectada cada afio.

Coordinacion:

La informacion de los proveedores actuales sera recolectada por los encargados de
las secciones del mercado municipal, con ayuda de los duefios de los diferentes
puestos de venta de la seccién a la que corresponde. Mientras que la informacion
de los posibles proveedores sera recogida por la directiva que conforma la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton

Salinas “Por Un Futuro Mejor”.
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TABLA N°48. Modelo de la base de datos de los proveedores de la Asociacion de

Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Base de datos de los proveedores de la Asociacién de Comerciantes Minoristas

Del Mercado Municipal del cantén Salinas "*Por Un Futuro Mejor"

Limites de Diasen los
. Nombre del - ; - Productos que ) e
N proveedor Ubicacién Teléfono | Correo electrénico provee productos que Precio que proveeria
provee 103 insumos

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
Recursos a utilizar:

Dentro de los recursos a utilizar dentro del proyecto tenemos:

Computadora.
Papeleria.
Boligrafos.

o 0o T @

Viaticos (Transporte, alimentacion, Ilamadas telefonicas, entre otros).

e. Informacién secundaria (Periddicos, anuncios, internet, etc.)

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Tiempo a invertir:

La ejecucion del proyecto estara comprendida en el mes de febrero de cada afio.
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Cronograma:

IMAGEN N°3. Cronograma del proyecto: Creacion de una base de datos de los
proveedores actuales y sustitutos.

Nombre de tarea J14 [27ene'td [03feb'14 [10feb’td [17feb'14 [24feb'1d [03mar'4 [10mar'td [17mar'ld [24mar'id [3imar'td |07
VID[M[JS[LIX[VID[MI[S[CIXVIDO[M[J ]S [L[X]VIo[M[I[S[C]X[VIO[M[I]S[LIXIV]D]
PLAN ESTRATEGICO DIRIGIDO A LA ASOCIACION DE
COMERCIANTES MINORISTAS "POR UN FUTURO MEJOR'

PROGRAMAS Y PROYECTOS

Programa de fortalecimiento de relacion comerciante - proveedor

Proyecto: Creacién de una base de datos de los proveedores Proyecto: Creac6n de una base de datos de los proveedores actuales y sustitutos.

actuales y sustitutos.
0,8 meses

Reunion con los integrantes de la Asociacion 3 dias
ESd Reunion con los integrantes de la Asoclacion.

Recoleccion de la informacion de los proveedores actuales 7 dias

- b] ion de la inf 1on de los actuales,
Realizacion de las investigaciones de mercado en el reconocimiento de 9 dias
futuros proveedores - J Realizacin de las investigaciones de mercado en el imiento de futuros
Traspaso de la informacion a la base de datos. 5 dias

B Traspaso de la informacion a la base de datos,

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Proyecto: Adquisicion de vestimentas que identifiquen a los comerciantes del

Mercado Municipal del cantén Salinas.

Objetivo general:

Obtener la vestimenta de trabajo adecuada que identifiquen a los comerciantes que
conforma el Mercado Municipal del canton Salinas a través de convenios con las

empresas proveedoras brindando una buena imagen institucional a la comunidad.

Objetivos especificos:

1. Plantear propuestas y mecanismos que incentiven a los proveedores a invertir
en las necesidades que poseen los comerciantes.

2. Realizar gestiones en las principales empresas proveedoras que posee el
Mercado Municipal del canton Salinas a través de los mecanismos planteados

anteriormente consiguiendo beneficios para los comerciantes.
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Contenido:

El proyecto consiste en la adquisicion de vestimenta para los comerciantes de las
diferentes secciones del mercado municipal, para fortalecer la atencién y la

imagen que percibe el cliente trayendo consigo beneficios mutuos.

La vestimenta estard conformada por una camiseta, una gorra y un mandil que a la

vez tendra los siguientes distintivos:

1. Logo de la asociacion.
2. Nombre de la asociacion.

3. Seccion a la que pertenece.

IMAGEN N°4. Modelo de la vestimenta de la Asociacion De Comerciantes

Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Coordinacion:

La directiva que conforma la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” y los delegados que ellos
designen seran los responsables de realizar las gestiones pertinentes en las

principales empresas proveedoras, en donde se mantendrd una conversacion
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cordial con los representantes de las organizaciones interesadas acordado si la
asociacion se encarga de toda la logistica que demanda el disefio de las

vestimentas o si se lo realizara en forma conjunta.

Recursos a utilizar:
Dentro de los recursos a utilizar dentro del proyecto tenemos:

a. Viaticos (Transporte, alimentacién, llamadas telefonicas, entre otros).
b. Papeleria.
c. Boligrafos.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Tiempo a invertir:

La ejecucion del proyecto planteado estard comprendida en el mes de enero de

cada ano.

Cronograma:

IMAGEN N°5. Cronograma del proyecto: Adquisicion de vestimentas que
identifiquen a los comerciantes del Mercado Municipal del canton Salinas.

|30dic'13 |06 ene'14 13ene'14 |20ene'14 [27ene'14 |03 feb'14 |10feb'14 |17 feb'14
VID[M[J[S|L[X[V[D[M[I[S|CLIX][V][D[M][J]S|L[X][V][D[M][I]S[L]IX]V]D|

Nombre de tarea ]

PROGRAMAS Y PROYECTOS

Programa de fortalecimiento de relacion comerciante - proveedor

Proyecto: Adquisicion de vestimentas que identifiquen a los Proyecto: Adquisicion de vesti que identifiquen a los iantes del Mercado Municipal del cantén Salinas
comerciantes del Mercado Municipal del cantén Salinas

1mes

Reunion con los integrantes de la Asociacion. 3 dias
[EZ=23 Reunion con los integrantes de la Asociacion.

Realizacion de gestiones en las principales empresas proveedoras. 8 dias
[ 1 Realizacion de gestiones en las principales empresas proveedoras.
15 dias
[4 J Confeccion de las vestimentas.

Confeccion de las vestimentas.

4 dias

Entrega de las vestimentas a los comerciantes.
[0 Entrega de las vestimentas a los comerciantes.

Fuente: Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Estrategia de penetracion en el mercado.

Programa de remodelacion de las instalaciones del Mercado Municipal del

cantén Salinas.

Proyecto: Adecuacion de un espacio en los alrededores del Mercado Municipal

del canton Salinas destinado al desecho de residuos solidos.

Objetivo general:

Adecuar un espacio destinado a los residuos solidos que desechan los
comerciantes y los clientes, mejorando el aspecto del Mercado Municipal del

cantoén Salinas.

Objetivos especificos:

1. Efectuar un estudio que refleje los recursos y el tiempo necesario para la
ejecucion del proyecto.

2. Realizar gestiones en las entidades publicas y privadas para conseguir el apoyo
necesario para el cumplimiento del proyecto.

Contenido:

El proyecto se basa en la adecuacion de un espacio en los alrededores de las
instalaciones para desechar los residuos solidos que se originan a causa del trabajo
diario de los comerciantes y de los productos que consumen los clientes en las
instalaciones del mercado municipal; debido a que no cuentan con un sitio

disefiado para este fin.

Este proyecto ayudara a reducir el riesgo de contraer enfermedades, que a causa
de la descomposicién y por el tratamiento inadecuado de los desechos afectan al

sistema respiratorio de la comunidad.
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Coordinacion:

La directiva que conforma la asociacion y los delegados que ellos designen seran

los responsables de realizar las gestiones pertinentes en las entidades publicas y

privadas.

Recursos a utilizar:

Dentro de los recursos a utilizar dentro del proyecto tenemos:

a. Recursos materiales.
b. Recursos humanos.

c. Recursos monetarios.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Tiempo a invertir:

La ejecucion estara comprendida entre los meses de abril y mayo del afio 2014.

Cronograma:

IMAGEN N°6. Cronograma del proyecto: Adecuacién de un espacio en los
alrededores del Mercado Municipal del cantén Salinas destinado al desecho de

residuos solidos.

Proyecto: Adecuacion de un espacio en los alrededores del
Mercado Municipal del cantén Salinas destinado al desecho de
residuos solidos.

Reunién con los integrantes de la Asociacion.

Realizacién de gestiones en las instituciones piblicas y privadas

Compra de materiales y contratacion del recurso humano

Adecuacién del espacio destinado al desecho de résiduos sélidos

1,23 meses

3 dios
.3 Reunidn con los integrantes de la Asoclacién,

7 dias
S Realizacion de gestiones en las Institudiones publicas y privadas,

6 dias
B Compra de materlales y contratacidn del recurso humano,

Adecuaddn del espacio destinado al desecho de résiduos sdlidos.

21 dins [ ~1

Nombre de tarea } 24 mar '14 [STmar 14 07 abr 14 14.abr 14 21 abr 'L 28abr 14 S may '14 12 may 1]
VIioIMII s t[x[vIoIMIIIsIt[Xx[v]om S|LIX|VIOIM[I[S|LX
PROGRAMAS Y PROYECTOS
Programa de remodelacidn de las instalaciones del Mercado
Municipal del cantdn Salinas
Proyecto: Adecuacién de un espacio en los alrededores del Mercado Municipal del cantén Salinas destinado ol desecho de residuos sélidos.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas ¢

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

‘Por Un Futuro Mejor™.
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LST

IMAGEN N°7. Adecuacion de un espacio en los alrededores del Mercado Municipal del cantén Salinas destinado al desecho de residuos

solidos.
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Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.



Proyecto: Remodelacion de la seccion comidas del Mercado Municipal del

cantén Salinas.

Objetivo general:

Realizar las remodelaciones necesarias en la seccion de comidas del Mercado
Municipal del canton Salinas, a través de gestiones en las entidades publicas para

la comodidad de los clientes.

Obijetivos especificos:

1. Efectuar el estudio que respalde la remodelacién de la seccién.
2. Realizar gestiones en las entidades publicas para conseguir el apoyo necesario

para el cumplimiento del proyecto.

Contenido:

El proyecto se basa en la remodelacion de la seccion comidas, debido a que no
poseen el espacio necesario para cubrir la demanda de sus clientes. Por este
motivo, pierden una parte de los ingresos que deberian percibir.

Este estudio ayudara a que los comerciantes de la seccion mencionada aprovechen
al méximo las instalaciones del mercado municipal que le han asignado
convirtiéndola en una especie de patio de comidas, para asi comercializar la gran
parte de los alimentos preparados reduciendo el riesgo de la quiebra de los

puestos.

Demanda:

De acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion exploratoria, se ha
realizado una proyeccion de la demanda de los puestos de venta que corresponden

a la seccion comidas:
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Asociacion

Datos
Poblacion
Salinas Zona Urbana 9.043
Total 9.043
Mercado objetivo

Niwel socioeconémico % Habitantes '_V'erc"?‘do Interesados

disponible

C+ 22,80% 2.062 124 104
C- 49,30% 4.458 267 225
Total 72,10% 6.520 391 329
Tasa de crecimiento
Total crecim. poblacional 1,42%
Datos de la investigacion de mercado
Personas que acuden a comprar a la seccién comidas del mercado 6%
Personas que consideran que el mercado municipal es un emblema de 84%

la actividad comercial

Como se observa, tenemos que la seccion comidas del Mercado Municipal del
cantén Salinas tendria una demanda aproximada de 329 personas mensuales,
sacando asi el maximo provecho de los recursos que poseen los comerciantes que
laboran en esta seccion. Teniendo en cuenta que los ingresos que podrian duplicar

gracias a este estudio.

Coordinacion:

La directiva que conforma la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” y los delegados que ellos
designen seran los responsables de realizar las gestiones pertinentes en el area de
planificacion de obras del Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del
canton Salinas, en donde se mantendra una conversacion cordial con los
representantes del area sobre la logistica que demanda la remodelacion de la
seccion. Ademas, se evaluard los recursos que se destinardn para llevar a cabo esta

obra que beneficiara a la seccién comidas.
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Recursos a utilizar:
Dentro de los recursos a utilizar dentro del proyecto tenemos:

d. Recursos materiales.
e. Recursos humanos.

f. Recursos monetarios.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Tiempo a invertir:

La ejecucion del proyecto estara comprendié en el mes de abril del afio 2015.

Cronograma:

IMAGEN N°8. Cronograma del proyecto: Remodelacion de la seccion comidas del
Mercado Municipal del canton Salinas.

Nombre de tarea 30mar'ts [06abr'ts [13abr 15 |20abr'15 [272br's5  [04may'ss  [1lmay'ts [18may's 25
LIX[V[D[M[J[S|L]X[VI[D[M[J[S[CL[X[V[D[M[JI]S[LIX][VIO[M[I]S]L

PROGRAMAS Y PROYECTOS

Programa de remodelacion de las instalaciones del Mercado
Municipal del cantén Salinas

Proyecto: Remodelacion de la seccion comidas del Mercado Proyecto: Remodelacion de la seccion comidas del Mercado Municipal del cantdn Salinas

Municipal del cantén Salinas

1,63 mss
Reunion con los integrantes de la Asociacion 3 dias
S Reunion con los integrantes de la Asodacion.
Realizacion de gestiones en el Gobiemo Auténomo Descentralizado 7 dias
\{um'cipal del cantén Safinas 4 J Realizacion de gestiones en el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del cantén Salinas.
Compra de materiales y contratacion del recurso humano. 7 dias
4 J Compra de materiales y contratacion del recurso humano.
Demolicion de la infraestructura anterior de la seccion comidas. 2 dias
B2 Demolicién de la infraestructura anterior de la seccién comidas.
Construcion del mevo espacio fisico de la seccién comidas Construcién del nuevo espacio fisico de la seccién comidas.
30dias [ 1

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

A continuacion se presenta el plano actual de las instalaciones del Mercado
Municipal del canton Salinas y el plano con las respectivas adecuaciones que se

realizara en la seccidon comidas:
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191

IMAGEN N°9. Planos del Mercado Municipal del cantén Salinas.
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Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del cantdn Salinas.

Elaborado por: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del cantén Salinas.




IMAGEN N°10. Remodelacion de la seccion comidas del Mercado Municipal del cantén Salinas.
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Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Programa de marketing.

Proyecto: Elaboracion de estrategias publicitarias que incrementen la cartera de

clientes.

Objetivo general:

Implementar en la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del cantén Salinas “Por Un Futuro Mejor”, estrategias de marketing
creativas a través de las diversas técnicas de publicidad incentivando la
adquisicion de manera permanente de los productos de primera necesidad

ofertados por los comerciantes.

Obijetivos especificos:

1. Realizar ofertas promocionales directas y personalizadas a clientes que sean
merecedores de los mismos.

2. Manifestar de forma directa, grafica y agresiva los beneficios de adquirir los
productos en el mercado municipal.

3. Mantener vias de comunicacion directa con el cliente.

Entorno empresarial.

Andlisis de clientes.

Los clientes de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal
del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor” se encuentran distribuidos en los tres
cantones de la provincia de Santa Elena, especialmente los residentes del canton
Salinas. Ademas, de los turistas ubicados dentro y fuera del pais que visitan la

provincia en diferentes épocas del afio.

Las personas que adquieren los productos que son ofertados por los comerciantes

de las diferentes secciones que conforman el Mercado Municipal del canton
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Salinas oscilan entre la edad de 20 a 69 afos y acuden varias veces al mes al sitio

convirtiéndose en clientes potenciales.

Los turistas nacionales y extranjeros son otros de los posibles clientes que el
mercado municipal no debe dejar pasar por alto, ya que el cantén Salinas es
considerado un balneario eminente en base al turismo de sol, mar y playa
causando un impacto positivo a la economia de la region y del pais convirtiéndose

en una oportunidad para la asociacion.

Estimacion de la demanda.
Mercado meta y demanda del mercado.

La Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor”, establecerda su mercado meta para planear
estrategias de marketing acorde a las caracteristicas de las personas que se

encuentran en dicha segmentacion consiguiendo beneficios mutuos.

Cabe recalcar que la poblacion del canton Salinas, especialmente las personas
residentes en las parroquias Santa Rosa, Carlos Espinoza Larrea, Alberto Enriquez
Gallo y Vicente Rocafuerte es considerado como mercado meta debido a que estas

areas son urbanas y poseen mayor poder adquisitivo.

IMAGEN N°11. Mapa del cantén Salinas.
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Fuente: Salinas Ecuador.com
Elaborado por: Salinas Ecuador.com
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La segmentacion dentro del mercado municipal permitird obtener los siguientes

beneficios:

a. Permitira la identificacion de las necesidades de los clientes dentro del

mercado local.

b. La asociacion creara una oferta de productos més afinada y pondra el precio

apropiado para el pablico objetivo.

c. Laseleccién de canales de distribucion y de comunicacion se facilitard mucho.

d. La empresa enfrentara menos competidores en el segmento escogido de

mercado.

e. Se obtendra una ventaja competitiva considerable.

En cuanto a la demanda del mercado, se han establecido varios indicadores como

la poblacién urbana del canton Salinas que oscila entre las edades de 20 a 69 afios

consideradas no pobres, en donde se lo estratificd por nivel socioeconémico C+ y

C-.
Poblacion
Salinas Zona Urbana 9.043
Total 9.043
Mercado objetivo

. . . . Mercado

Nivel socioeconomico % Habitantes . . Interesados
disponible

C+ 22,80% 2.062 845 710
C- 49,30% 4.458 1.828 1535
Total 72,10% 6.520 2.673 2.245
Tasa de crecimiento
Total crecim. poblacional 1,42%
Datos de la investigacion de mercado
Personas que acuden a comprar al mercado municipal siempre 41%
Personas que consideran que el mercado municipal es un emblema de 84%

la actividad comercial

Como se puede observar, la demanda esperada es de 2245 clientes.
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Percepcidn de los clientes.

La percepcion del cliente es la capacidad de organizar los datos y la informacion

que llega a través de los sentidos en un todo.

Los aspectos que influyen sobre las personas que percibiran de los productos que

se ofrecen son:

1. Las necesidades y deseos.
2. Las expectativas.
3. El estilo de cada persona.

4. La cultura.

Conociendo estos elementos, podemos observar que cuando el cliente entre al
negocio, su percepcion dependera de una serie de aspectos tales como:

a. La atencion que recibira.
b. La calidad de producto.
c. Lalimpieza del local.

d. Organizacién del lugar.

Para tener éxito dentro de la asociacion, se utilizard la percepcion como
mecanismo para alertar las habilidades investigativas y validarlas con

documentacién y hechos.

Estrategias de marketing.

Las estrategias de marketing constardn de las cinco variables controlables:
producto, precio, plaza, publicidad y promocion, con las cuales se determinara el
lugar mas apropiado para comercializar el producto, asi mismo se determinara el
precio con el cual se logrard un buen posicionamiento en el mercado y la

publicidad que se debe hacer.
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Producto: Los productos que se comercializan dentro del mercado comprenden
los considerados como de primera necesidad, donde el cliente puede transitar por
las instalaciones y elegir los productos de acuerdo a sus necesidades, gustos y

preferencias.

Precio: La determinacion del precio de un producto es importante especialmente
si se encuentra posicionado en el entorno ya que hoy en dia influye mucho en la

decision de compra del consumidor.

A continuacién se presenta una lista de precios de la canasta basica segun fuentes
del INEC:

TABLA N°49. Indice de precios al consumidor de la canasta basica grupo de
alimentos y bebidas.

o Distribucion |Restriccién en el consumo
No. Grupos y Subgrupos de [Encarecimiento | Costo Actual del ingreso
Orden Consumo Mensual en Dblares ,
actual En Délares | %del Costo
1 TOTAL 0,23 595,44 545,07 50,37 8,46
2 ALIMENTOS Y BEBIDAS -0,02 214,42 200,38 14,04 2,36
3 Cereales y derivados -0,03 47,45 47,17 0,28 0,05
4 Carne y preparaciones 0,37 30,90 30,16 0,74 0,12
5 Pescados y mariscos 1,41 9,81 8,70 1,11 0,19
6 Grasas y aceites comestibles 1,41 7,94 7,52 0,42 0,07
7 Leche, productos lacteos y 0,94 31,56 30,71 0,85 0,14
8 Verduras frescas -4,00 15,31 10,60 471 0,79
9 Tubérculos y derivados -1,83 16,67 16,43 0,23 0,04
10 Leguminosas y derivados -1,51 4,50 2,52 1,98 0,33
11 Frutas frescas 3,27 11,82 9,16 2,67 0,45
12 |Azdcar, sal y condimentos -0,58 11,28 11,22 0,06 0,01
13 Café, té y bebidas gaseosas 0,43 6,53 5,97 0,56 0,09
14 Otros productos alimenticios 0,00 2,05 1,74 0,31 0,05
15 |Alim.y beb. consumidas fuera 0,01 18,60 18,47 0,13 0,02

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Por lo cual se establecera un sistema de fijacion de precios adecuados para la
comunidad, de acuerdo a los valores indicados en la tabla anterior para que el

cliente pueda percibir el precio como justo.
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Plaza: La distribucion del producto, es decir, el lugar donde se lo adquirira son las
instalaciones del Mercado Municipal del cantén Salinas que se encuentra ubicado
en el barrio Pueblo Nuevo, calle Galapagos entre las av. Antonio José de Sucre y
Florencio Ramirez siendo este un lugar estratégico que atrae a los clientes del
cantén, de sus alrededores y de los turistas ya que ellos tienen la decision de
compra y siempre sera el lugar mas asequible para ellos.

Promocion: A los clientes se les ofrecera combos de los productos en donde se
recolecten aquellos que no tengan tanta acogida por parte de los clientes. Cuando
la asociacion este de aniversario, se hara concursos en las instalaciones donde se
puedan ganar premios como: canastas de viveres, 6rdenes de compra, entre otros
que incentiven a los clientes a la decision de adquirir los productos que ofrecen

los comerciantes del mercado.

Publicidad: Los comerciantes utilizaran estrategias adecuadas para dar a conocer
y transmitir las bondades del producto.

En cuanto a publicidad que se utilizaran en la asociacién tenemos las siguientes

estrategias:

a. Volanteo en la localidad: se repartira volantes en los sitios mas concurridos

por las personas y a los clientes del mercado.

b. Estrategias de mercado boca a boca: esta es una estrategia novedosa del
mercado, en la cual el cliente satisfecho se convierte en el principal vendedor o
la principal herramienta de publicidad. Para ello, se necesita que el cliente
actual esté absolutamente complacido con el producto de tal manera que se
sienta casi obligado a recomendar el producto o, cuando le pregunten sobre su

experiencia de compra, inmediatamente recomiendan la organizacion.
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IMAGEN N°12. Volante del Mercado Municipal del cantén Salinas.

y |
Mercado Municipal del

Asociacién de Comerciantes Minoristas “POR UN 0

TE OFRECEMOS:

Productos y servicios de primera necesidad en [as secciones:

. Seccidan carnes.

o Seccidn pallas.

. Seccidn pescada y maviscas.

o Seccida ldcteas.

e Seccidn abastas.

o Seccidn frutas.

o Seccidn begumbes.

. Seccidn vaviias.

ADEMAS:

Disfruta de exquisitos platillos y bebidas en [as secciones:
e Seccidu comidas.
o Seccida batides.

Ubiecaeciém: Barrio Pueblo Nuevo, Calle Galapagos entre las Av. Antonio José de Sucre y Florencio

Ramirez.
L

Fuente: Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Valor diferencial.

La Asociacién de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén
Salinas “Por Un Futuro Mejor” tendra como ventaja diferencial el servicio
personalizado por parte de cada comerciante hacia sus clientes, brindandoles una
asesoria para escoger los productos mas convenientes para su salud y bienestar.
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Ya que cada uno de los colaboradores de esta organizacion se preparara a través
de capacitaciones de atencion al cliente y de nutricion asi establecer una buena
relacion con cada uno de ellos como asi también lograran satisfacer sus

necesidades.

La idea en la mente del consumidor.

Es importante que el consumidor conozca lo que ofrece el mercado municipal, es
por eso que, es necesario utilizar estrategias de marketing e indicarle a cada uno
de ellos la variedad de productos que ofrece cada seccion del mercado tales como:

Seccion comidas

Seccion abastos

Seccion pollos

Seccion varios

Seccion legumbres

Seccion lacteos

Seccion pescados y mariscos

Seccion carnes

© ©o N o g b~ w D

Seccion frutas

10. Seccion batidos

Por tanto posicionar al Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro
Mejor” en la comunidad, es introducir el micro mensaje representado por una

imagen dentro de la mente del consumidor.

Una vez que se ha encontrado una oportunidad dentro de la mente del consumidor
a traves de las estrategias de marketing, ya se tendrd un espacio sobre el cual la
asociacion se posicionara debido a que no existe un mercado similar con estas

caracteristicas en el cantén Salinas.
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Los beneficios para el cliente.

La Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén
Salinas “Por Un Futuro Mejor” ofrecera a sus clientes grandes beneficios, en
cuanto a la calidad y nutricién de sus productos, la atencion personalizada a cada

cliente.

Branding, el poder de la marca.

El Mercado Municipal del cantdn Salinas, es una organizacion que brinda a sus
clientes calidad y nutricion, la misma que estd compuesta por la Asociacion de
Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor” que tienen como principales
caracteristicas la responsabilidad y amabilidad, lo que ayudard a conseguir

clientes fieles a la marca.

Estrategia de clientes.

Para que el mercado municipal cubra totalmente sus puestos de ventas es

necesario implementar las siguientes estrategias:

1. Satisfacer al cliente a través de la variedad de productos que brinda esta

organizacion.

2. Que el vendedor tenga mayor participacién con el cliente informando la
nutricion de cada producto.

3. Fidelizacion de los clientes a través del servicio personalizado con cada

consumidor.

Evaluacion de resultados o control.

Los comerciantes evaluaran la aplicacion del plan de marketing tomando en

consideracion los siguientes puntos:

171



a. Observacion: Este tipo de evaluacion ayudard a minimizar las interrupciones de
trabajo rutinario o actividades de grupo, ademéas de generar datos altamente
relevantes.

b. Buzon de sugerencias: Pueden ser especialmente til para determinar si la

causa de un problema, de acuerdo a la opinién de los clientes.

Recursos a utilizar:
Dentro de los recursos a utilizar dentro del proyecto tenemos:

a. Viéticos.

b. Papeleria.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Tiempo a invertir:

La ejecucion del proyecto estard comprendida en los meses de febrero, abril,
junio, agosto, octubre y diciembre de cada afio.

Cronograma:

IMAGEN N°13. Cronograma del proyecto: Elaboracién de estrategias publicitarias

para aumentar la cartera de clientes.

ﬁlombre detarea v |Ler trimestre 2L rimestre 3er trimestre 42trimestre Lertri
dic | ene | feb | mar | abr | may | jun | jul | amo | sep | ot | nov | dic | en

PLAN ESTRATEGICO DIRIGIDO A L4 ASOCIACION DE
COMERCIANTES MINORISTAS "POR UN FUTURO MEJOR"
Programa de marketing

* Proyecto: Elahoracin de estrategias publicitarias para aumentar la 1mes 1mes 1mes 1mes
cartera de clientes. =t V.2 V.3 —Y

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Programa de capacitacion del talento humano.

Proyecto: Estructuracion de cursos de capacitacion para incrementar las
habilidades, destrezas y conocimientos de los comerciantes.

Objetivos

1. Proporcionar a los comerciantes, los medios necesarios para desarrollar

eficientemente el trabajo.

2. Colaborar con las demas areas funcionales para lograr los objetivos de la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton

Salinas “Por Un Futuro Mejor”.

Cursos

Dentro de los cursos que se desarrollaran como parte del entrenamiento dentro de

la asociacién tenemos:

1. Curso de atencion al cliente.
2. Curso de liderazgo empresarial.
3. Curso de seguridad e higiene alimentaria en la manipulacion de alimentos.

Curso N°1. Entrenamiento sobre atencién al cliente.

Objetivos del curso:

1. Llevar a cabo comunicaciones eficaces y eficientes con el cliente.

2. Desarrollar las competencias que permita aplicar un proceso de atencion al
cliente satisfactorio para éste.

3. Mejorar la calidad de servicio percibida por los clientes.

4. Controlar las situaciones conflictivas con el cliente y reducir su probabilidad de

ocurrencia.
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Contenido del curso:

Seminario 1 — Calidad de servicio y atencion al cliente.
- Concepto de calidad.

- ¢ Qué es la calidad de servicio?

- La atencidn del cliente como caracteristica de calidad.

- Beneficios para el personal de una adecuada atencion al cliente.

Seminario 2 — Comunicacion y atencion al cliente.

- El proceso de comunicacion.

- Habilidades bésicas de comunicacion (La escucha activa y la retroalimentacion).
- Habilidades especificas de comunicacion.

- Comunicacioén no verbal.

Seminario 3 - El proceso de atencion al cliente.

- Personalizar el contacto.

- La atencion del cliente como proceso.

- Escucha activa.

- Distintas actitudes en los clientes.

- Costes de la mala atencidn a los clientes (directos e indirectos).

Seminario 4 — Resolucion de situaciones conflictivas.

- Dindmica de la situacion conflictiva.

- Como responder ante una situacion de conflicto.

- Proceso de atencion de las reclamaciones y seguimientos.

- Ejerciendo el autocontrol.

Modalidad del curso:

Se realizaran 4 seminarios con una duracion de 10 horas cada uno en donde se

dictaran los temas antes mencionados.
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Coordinacion:

El curso serd coordinado por los integrantes que conforman la directiva de la
asociacion logrando la planificacion adecuada que amerita el caso y conseguir los

resultados esperados.

Dirigidos:

A colaboradores, profesionales, mandos medios y directivos que posean
responsabilidad sobre la atencidn a clientes, mejorando la relacién que poseen con

los mismos.

Fechas:

Las clases se dictaran en el mes de marzo del afio 2014, los dias indicados en el
cronograma en el horario de 6 a 8 pm y la actualizacion de conocimientos en el

afo 2017 en la fecha establecida anteriormente.

Instructor o facilitador:

Los instructores o facilitadores deberan ser personas con conocimientos y

experiencias sobre los temas a tratar en el curso.

Politicas del curso:

a. Cada participante recibira un certificado, luego de haber aprobado las
evaluaciones de cada seminario.

b. Los participantes deberan asistir a todas las clases.

c. Los participantes deberan ser evaluados después del término de cada seminario
en el transcurso de 1 hora considerando una puntuacion sobre 100. Las
preguntas seran de respuestas multiples y casos practicos.

d. Las personas involucradas seran los encargados de difundir los conocimientos

adquiridos a las demas personas que integran la asociacion.
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Lugar:

Los seminarios seran dictados en las instalaciones del Mercado Municipal del
cantdn Salinas para evitar el tiempo de traslado a otras partes.

Cronograma:

IMAGEN N°14. Cronograma del curso de entrenamiento sobre atencién al cliente.

Nombre de tarea T37 mar 14 74 T S1mar1a [o7 sbr 18
STolL MIX[I[VIS[OltIMIX[I[V]SIDlLIMIX[I[VISIOlLIMI[x]I

PLAN ESTRATEGICO DIRIGIDO A LA ASOCIACION DE

COMERCIANTES MINORISTAS "POR UN FUTURO

MEJOR".

PROGRAMAS Y PROYECTOS

Programa de capacitacién del talento humano

ap: ra
de
renamiento sobre atenién al cliente. Curso N*1. Entrenamiento sobre atenion al cliente.
20 dias
Seminario 1. Calidad de servicio y atencion al cliente 5 dias
Bl Seminario 1. Calidad de servido el | client
Seminario 2. Comunicacién y atencién al cliente S dias
[3 3 Seminario 2. Comunicacidn y atencidn ol cliente.
Seminario 3. El proceso de atencién al cliente 5 dias
[ 4 3 Seminario 3. £l proceso di: atencion al client,
Seminario 4. Resolucién de situaciones conflictivas 5 dias
[S 3 Seminario 4. Resolucién de situaciones conflictivar

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Recursos didacticos a utilizar:

Dentro de los recursos a utilizar tenemos:
a. Material escrito.
b. Cuadernos.

c. Boligrafos.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Curso N°2. Entrenamiento sobre liderazgo empresarial.
Objetivos del curso:

1. Desarrollar la capacidad de liderazgo con el fin de mejorar el rendimiento de

un equipo de trabajo.
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2. Facilitar que las personas se adapten a los cambios.

3. ldentificar y gestionar adecuadamente los conflictos, que puedan surgir entre
los miembros de un equipo.

4. Estimular a los integrantes de la organizacion a la consecucidn de objetivos sin
precedentes.

5. Motivar adecuadamente a los colaboradores con el aprendizaje de nuevos
comportamientos de actuacion.

6. Ejercer un liderazgo capaz de manejar el estrés y la presion derivada del

desempefio de un trabajo.

Contenido del curso:

Seminario 1 — Motivar y liderar equipos de trabajo.
- La motivacion laboral.
- Teorias de la motivacién.

- Liderar para el equipo.

Seminario 2 — El liderazgo.

- El liderazgo.

- La conducta asertiva de los lideres.
- La gestion del talento.

- Evaluacion 360°

Seminario 3 — Habilidades de liderazgo.
- La comunicacién y el lider.
- Negociar: Un requisito basico para un directivo lider.

- La inteligencia emocional y su influencia en el lider.

Seminario 4 — Coaching y sus claves.

- Coaching.
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- El coach.
- Liderazgo y coaching.

- Coaching empresarial.

Modalidad del curso:

Se realizaran 4 seminarios con una duracion de 10 horas cada uno en donde se

dictaran los temas antes mencionados.

Coordinacion:

El curso sera coordinado por los integrantes que conforman la directiva de la

asociacion logrando la planificacion adecuada que amerita el caso.

Dirigidos:

A todas aquellas personas con responsabilidades de direccion en una
organizacion, y que deseen desarrollar las técnicas necesarias para gestionar y
liderar areas o equipos de trabajo, asi como a cualquier profesional que quiera
alcanzar unas mejores metas tanto personales como profesionales, al representar el

liderazgo una técnica fundamental para el éxito de cualquier persona.

Fechas:

Las clases se dictaran en el mes de junio del afio 2014, los dias indicados en el
cronograma en el horario de 6 a 8 pm y la actualizacion de conocimientos en el

afo 2017 en la fecha establecida anteriormente.

Instructor o facilitador:

Los instructores o facilitadores deberan ser personas con conocimientos y

experiencias sobre los temas a tratar en el curso.
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Politicas del curso:

a. Cada participante recibird un certificado, luego de haber aprobado las
evaluaciones de cada seminario.

b. Los participantes deberan asistir a todas las clases.

c. Los participantes deberan ser evaluados despues de cada seminario en el
transcurso de 30 minutos considerando una puntuacion sobre 100. Las
preguntas seran de respuestas multiples y casos préacticos.

d. Las personas involucradas seran los encargados de difundir los conocimientos

adquiridos a las demas personas que integran la asociacion.

Lugar:

Los seminarios seran dictados en las instalaciones del Mercado Municipal del

cantén Salinas.

Cronograma:

IMAGEN N°15. Cronograma del curso de entrenamiento sobre liderazgo

empresarial.

PROGRAMAS Y PROYECTOS

Programa de itacién del talento humano

Pre
i

structuracién de cursos de capacitacion para
r las habili imi de los

Curso N*"2. Entrenamiento sobre liderazgo empresarial. Curso N'2. iento sobre liderazgo

Seminario 1. Motivar y iderar equipos de trabajo

Seminario 2. El iderazgo.

Seminario 3. Habilidades de liderazgo. 5 dias
c 3 Seminario 3. Mabilidades de liderazgo.

Seminario 4. El coaching y sus claves

s dias
BT Seminario 4. El coaching v sus dlaves.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Recursos didéacticos a utilizar:

Dentro de los recursos a utilizar tenemos:
a. Material escrito.
b. Cuadernos.
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c. Boligrafos.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Curso N°3. Entrenamiento sobre seguridad e higiene en la manipulacion de

alimentos.
Objetivos del curso:

Capacitar a los participantes para:

1. El conocimiento las caracteristicas de calidad y seguridad que han de cumplir
los alimentos destinados a consumo humano.

2. El conocimiento por parte del participante en el curso de las normas y habitos
correctos de actuacion en su actividad laboral, que garanticen una Optima
calidad y seguridad alimentaria en los productos destinados a consumo humano

3. El cumplimiento de la normativa vigente en materia de sanidad alimentaria, la
cual establece la obligacion de la formacién del personal relacionado con tal

actividad, en cuestiones de higiene de los alimentos.

Contenido del curso:

Seminario 1 — Enfermedades de transmision alimentaria e infecciones
alimentarias.

- Tipos y causas de contaminantes alimentarios.

- Transmisidn de los contaminantes en los alimentos.

- Causas de aparicion de brotes de enfermedades de transmisién alimentaria.

- Sistemas de autocontrol.

- Normativa aplicable en seguridad alimentaria.

Seminario 2 — Medidas basicas para la prevencion de la contaminacion.

- Higiene personal y manipulacién de alimentos.
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- Limpieza y desinfeccion: Concepto y buenas practicas.
- Desinfeccidn y desratizacion.
- Higiene de locales y equipos.

- Précticas peligrosas en la manipulacion de los alimentos.

Modalidad del curso:

Se realizaran 2 seminarios con una duracion de 10 horas cada uno en donde se

dictaran los temas antes mencionados.

Coordinacion:

El curso serd coordinado por los integrantes que conforman la directiva de la
asociacion o las personas que ellos designen logrando la planificacién adecuada

que amerita el caso.

Dirigidos:

A toda persona relacionada con el sector de la alimentacion, y especialmente, a
aquellas personas que por su actividad laboral tienen contacto directo con los

alimentos en cualquier fase de los mismos.

Fechas:

Las clases se dictaran en el mes de septiembre del afio 2014, los dias indicados en
el cronograma en el horario de 6 a 8 pm y la actualizacion de conocimientos en el

afo 2017 en la fecha establecida anteriormente.

Instructor o facilitador:

Los instructores o facilitadores deberan ser personas con conocimientos y

experiencias sobre los temas a tratar en el curso.
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Politicas del curso:

a. Cada participante recibird un certificado, luego de haber aprobado las
evaluaciones de cada seminario.

b. Los participantes deberan asistir a todas las clases.

c. Los participantes deberan ser evaluados después de cada seminario en el
transcurso de 30 minutos considerando una puntuacion sobre 100. Las
preguntas seran de respuestas multiples y casos préacticos.

d. Las personas involucradas seran los encargados de difundir los conocimientos

adquiridos a las demas personas que integran la asociacion.

Lugar:

Los seminarios seran dictados en las instalaciones del mercado municipal.

Cronograma:

IMAGEN N°16. Cronograma del curso de entrenamiento sobre seguridad e higiene

en la manipulacion de alimentos.

Nombre de tarea M 15 sep 14 [225ep"14 [295ep 14 06 oct'14 13
X[ (vsTolvIMIxTI[vIsTolvMIXTTIvIsToleMIx[I[vIsSIole[MIX[IT[V]S[olL
PLAN ESTRATEGICO DIRIGIDO A LA ASOCIACION DE
COMERCIANTES MINORISTAS "POR UN FUTURO
MEJOR",
PROGRAMAS Y PROYECTOS
Programa de capacitacién del talento humano
Proyecto: Estructuracion de cursos de capacitacion para
inc las habilidades, d y conocimientos de los
comerciantes.
CursoN“3. et sobre. e higiene en la mani Curso N'3, Entrenamento sobre segurldad e higiene en la manipulacidn de alimentos.
de alimentos. E 2
10 dias
S 1. Enfermedades de li ¢ infecciones 5 dias
alimentarias. Seminario 1. de i e
Seminario 2. Medidas basicas para la prevencion de la contaminacion 5 dias
[4 1 Seminario 2, Medidas bisicas para la prevencion de la contaminacion,

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Recursos didacticos a utilizar:

Dentro de los recursos a utilizar tenemos:

a. Material escrito.
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b. Cuadernos.
c. Boligrafos.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Programa de vinculacion con la colectividad.

Proyecto: Realizacion de actividades que involucren la convivencia familiar.

Objetivo general:

Realizar actividades que involucren la convivencia familiar a través de programas

interactivos incentivando a los clientes del Mercado Municipal del canton Salinas.

Obijetivos especificos:

1. Disenfar el itinerario de actividades que se empleara en los dias que se ejecute
el proyecto.

2. Gestionar la adquisicion de los diferentes premios que seran entregados a los
clientes.

3. Comunicar a los clientes del mercado municipal, las diferentes actividades que

se realizaran en los dias que considere la asociacion.

Contenido:

El itinerario de actividades que se implementara, estara comprendido de acuerdo a
las decisiones que tomen los directivos y socios de la organizacion, los recursos
con los que se cuenten y el dia en el que se realicen. La gestion de los premios que
seran entregados a los clientes, la logistica y la realizacion de las actividades
estaran supervisada por las personas que la asociacion considere idoneas para este

proceso.
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Recursos a utilizar:

Dentro de los recursos a utilizar dentro del proyecto tenemos:

a. Sillas.
b. Mesas.

c. Viaticos (Transporte, alimentacion, llamadas telefonicas, entre otros).

d. Arreglos.

Para mayor informacién ver en el anexo 10.

Tiempo a invertir:

La ejecucion del proyecto estara comprendié en los siguientes dias:

- El dia de la madre.

- El dia del nifio.

- El dia del padre.

- Aniversario de la asociacion.
- Navidad.

Cronograma:

IMAGEN N°17. Cronograma del proyecto: Realizacién de actividades que

involucren la convivencia familiar.

Nombre de tarea - | [maye Junio Tjulio
PIM|FIPIMIF|P[M
PLAN ESTRATEGICO DIRIGIDO A LA ASOCIACION DE
COMERCIANTES. MINORISTAS "POR UN FUTURO
MEJOR".
PROGRAMAS Y PROYECTOS
Programa de vinculacién con la cole
Proyecto: Realizacion de actividades que involucren la convivencia
familiar
Dia de la madre Dia de la madre.
[ =]
Dia el nifio. Dia el nifio.
[ %]
Dia del padre Dia del padre.
[ %]
Aniversario de la Asociacién
Navidad.

Aniversario de la Asoclacién.

Navidad.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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4.5.5.2. Procedimientos.

El siguiente diagrama de procedimientos detalla los pasos que siguen los

diferentes comerciantes del Mercado Municipal del canton Salinas desde el inicio

de sus actividades hasta el término de las mismas, tomando en consideracion que

puede ser aplicado en las diferentes secciones que existen en las instalaciones:

GRAFICO N°50. Procedimientos que aplican los comerciantes.

Inspeccién del lugar de
trabajo.

Local
limpio?

Limpieza del lugar y sus
alrededores.

Realizacion del inventario de
mercaderia.

Mercaderia
disponible?

Contactar
proveedor. 9

Recepcion de la
mercaderia.

Preparacion de los productos
para la venta.

\2

Exhibicién de los productos con
Sus respectivos precios.

\Jz

Mercaderia en
buen estado?

Devolucion
de la
mercaderia

Introduccion de la
mercaderia a bodega.

Yy

Cliente se acerca al local.

Tiene tal(es)
producto(s)?

Cliente se retira.

Comerciante espera a otro

cliente. —
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Se atiende al cliente seglin sus
requerimientos.

v

Realizacion del listado de los
productos vendidos y el total a
cobrar.

7

Cliente procede al pago de los
productos.

\Z

Entrega de los productos y si el
caso lo amerita se entrega el
cambio.

Culminacion del
dia de trabajo?

Realizacion del informe de los ingresos
y productos vendidos.

Simbologia:

v/ O Conector
Limpieza y arreglo del lugar de trabajo.

o <> Decision

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

4.5.5.3. Seguimiento y control.

Mediante el monitoreo y control, la directiva de la asociacion y los comerciantes
del mercado municipal fomentaran el trabajo en equipo para la consecucion de los
objetivos planteados. Por este motivo, se aplicara el Cuadro de Mando Integral o
también conocido como Balanced Scorecard (BSC) que es utilizado por los
administradores para realizar un seguimiento de la ejecucion de las actividades del
personal bajo su control y para vigilar las consecuencias derivadas de estas

acciones.
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TABLA N°50. Balanced Scorecard de la Asociaciéon de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

BALANCED SCORECARD PARA LA ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS
DEL MERCADO MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS ""POR UN FUTURO MEJOR"

@ |plarificade
(1% de

Cumplio lo
O (5% de
variacién

requiere plan
de accion

requiere plan de

. accién
(mas del 5% de

Municipal.

destinado para el desecho de
los residuos sdlidos.

variacion variacién con lameta)
con la meta)
PERSPECTIVA OBJETIVOS INDICADORES DE INDICADORES INICIATIVAS METAS CUMPLIMIENTO REAL ALINEACION
ESTRATEGICOS RESULTADOS IMPULS ORES ESTRATEGICAS 2014 (2015|2016 (2017 | 2018|2014 [ 2015|2016 | 2017 | 2018
Aumentar el nivel de Inaresos actuales / inaresos Realizacién de volanteo en la
Financiera ingresos total en un 10% % de ingresos. g afio anterior 9 localidad para atraer a clientes | 10%
anual. potenciales.
Incrementa los niveles de M ejoramiento del nivel de
. L . L . # de reclamos resueltos / # . X
satisfaccion de los Satisfaccion del cliente. servicio ofrecido a la 5%
X de reclamos totales .
clientes. comunidad.
Clientes
Estimular a los clientes . e . e Realizacién de actividades que
% de clientes reincidentes | % de clientes reincidentes X . .q
con programa de A involucren la convivencia 5%
. - en compra. Itotal de clientes L
incentivos. familiar
. . . . Creacion de una base de datos
Mejorar los niveles de [# de procesos productivos Diagrama de
X o i de los proveedores actuales y 10%
procesos productivos. definidos. procedimientos .
sustitutos.
Proceso interno Realizacion de gestiones en las
% de procesos . - .
Fortalecer los procesos L . . . entidades publicas y privadas
L . administrativos # de gestiones realizadas. . 10%
administrativos. para cubrir costos del plan
reglamentados. .
estratégico.
M ejorar el bienestar de los Indicador de satisfaccion Adquisicion de vestimentas
comerciantes en un 10% | % de satisfaccion laboral. interno para la identificacion de los 10%
anual. ' comerciantes.
Desarrollar programas de . . Incorporacion de programas de
L A S Nivel de conocimiento L
Aprendizaje y capacitacion para el # de horas de capacitacion. adauirido capacitacion de acuerdo a la 5%
crecimiento talento humano. q ’ actividad realizada.
Realizacién de adecuaciones en
Remodelar las la seccién comidas y
instalaciones del Mercado | # visitantes mensuales. | Adecuaciones realizadas. adecuacion de un espacio 10%

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.




4.5.6. Planeacion operativa.

La planeacion operativa que se muestra a continuacion, esti estructurada de
acuerdo a la informacién plasmada en los componentes de la formulacion
estratégica en téerminos de plan operativo anual, cronograma general, presupuestos
y la planeacion financiera convirtiéndose en una referencia imprescindible para la

organizacion.

4.5.6.1. Plan operativo anual (POA).

El plan operativo dirigido a la Asociacion de Comerciantes Minoristas del
Mercado Municipal del cantdn Salinas “Por Un Futuro Mejor”, esté estructurado
de acuerdo a las estrategias y los respectivos programas y proyectos que se
formularon para su implementacion. Ademas, que se encuentra programado por
un periodo de 5 afios (tiempo de duracion del plan estratégico), en donde
adicionalmente se evidencia el presupuesto necesario para llevar a cabo las
actividades planteadas, los responsables del financiamiento y el tiempo de

ejecucion del mismo.

Otra de las propiedades que posee este plan operativo anual, es que su aplicacion
es de vital importancia, ya que sin esta herramienta la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un
Futuro Mejor” no podra conseguir los objetivos organizacionales o simplemente
se desperdiciarian recursos en vano. Por otra parte, servira de guia al momento de
que las personas involucradas pongan en préctica las estrategias que se plantearon

con anterioridad.

Este proceso se llevard a cabo para poder realizar de forma eficaz el plan
estratégico, por esto, los socios y directivos de la asociacion deben observar
detalladamente la informacion que se presente en el siguiente plan operativo

anual:
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TABLA N°51. Plan operativo anual de la Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

RESPONSABLE CRONOCRAMA |
ESTRATEGIAS PROGRAMAS PROYECTOS OBJETIVOS INDICADORES PRESUPUESTO -
FINANCIAMIENTO
Creacién de una base | Implementar una base de datos de las personas naturales y juridicas que | Mejorar los niveles
de datos de los se han convertido en proveedores y las empresas que serian las posibles de procesos . i 1 ] [
P y Y p a . P . p' $ 764,20 Asociacion. ') ") '] ']
Programa de proveedores actuales abastecedoras de marcaderia para el Mercado Municipal del cantén productivos en un
N P y sustitutos. Salinas. 10% anual.
Estrategia de | fortalecimiento
integracion de relacion Adquisicién de
hacia atras. comerciante - vestimentas que Obtener la vestimenta de trabajo que identifiquen a los comerciantes Mejorar el
proveedor. iden uen a los que conforma el Mercado Municipal del cantén Salinas a través de bienestar de los $8.629.56 Asociacion. - - - L
comerciantes del convenios con las empresas proveedoras brindando una buena imagen Jcomerciantes en un ° ' Empresa Unilever. o o - o
Mercado Municipal institucional a la comunidad. 10% anual.
del cantén Salinas.
Adecuacion de los
alrededores del R R R . Asociacion.
Programa de o Adecuar un espacio destinado a los residuos sélidos que desechan los N
L Mercado Municipal N N N Gobierno
remodelacion ) K comerciantes y los clientes, mejorando el aspecto del Mercado R $1.040,40 .
del cantén Salinas o N R Mejorar en un 10% Auténomo
de las Municipal del cantén Salinas. . . .
. N para el desecho de las instalaciones Descentralizado
instalaciones - . o
residuos sélidos del Mercado Municipal de
del Mercado — s .
L Remodelacion de la R R R » R Municipal. Salinas.
Municipal del seccién comidas del Realizar las remodelaciones necesarias en la seccion comidas del Empresas
cantén Salinas. S Mercado Municipal del cantén Salinas, a través de gestiones en las $7.280,17
Mercado Municipla . . N R proveedoras.
. . entidades publicas para la comodidad de los clientes.
del cantén Salinas
Elaboracién de Implementar en la Asociacién de Comerciantes Minoristas del Mercado Aumentar el nivel
estrategias Municipal del canton Salinas “POR UN FUTURO MEJOR™, estrategias o L
Programa de P N N . " o . de participacién en .
. publicitarias para de marketing creativas a través de las diversas técnicas de publicidad $ 512,40 Asociacion.
marketing . B e el mercado en un
aumentar la cartera | incentivando la adquisicion de manera permanente de los productos de
. . - . 10% anual.
de clientes primera necesidad ofertados por los comerciantes.
L 1. Llevar a cabo comunicaciones eficaces y eficientes con el cliente.
Curso de atencion al . ; .
Estrategia de cliente 2. Desarrollar las competencias que permita aplicar un proceso de $ 1.052,00
penetracién en atencion al (fllente S?(ISfaCtOI’IO pararésta _
el mercado 1. Desarrollar la capacidad de liderazgo con el fin de mejorar el
N rendimiento de un equipo de trabajo. Aumentar el nivel Gobierno
Programa de Curso de liderazgo . . S .
N L N 2. Facilitar que las personas se adapten a los cambios. de conocimientos $1.102,00 Auténomo
capacitacion del empresarial ee - f i
talento 3. Identificar y gestionar adecuadamente los conflictos, que puedan de los Descentralizado
humano surgir entre los miembros de un equipo. comerciantes en un Municipal de
: 1. Reconocer las caracteristicas de calidad y seguridad que han de 5% anual. Salinas.
N cumplir los alimentos destinados a consumo humano.
Curso de seguridad e N - . Lo
o N R 2. Aplicar normas y habitos correctos de actuacién en su actividad $ 769,00
higiene alimentaria N P N N N N
laboral, que garanticen una 6ptima calidad y seguridad alimentaria en
los productos destinados a consumo humano
Asociacion.
Gobierno
. o Incrementar los .
Realizacion de R . R R R - . N Auténomo
Programa de L Realizar actividades que involucren la convivencia familiar a través de niveles de N
R -, actividades que N N N N R N . Descentralizado
vinculacién con involucren la programas interactivos incentivando a los clientes del Mercado satisfaccion al $ 14.454,40 Municipal de
la colectividad. . . . Municipal del cantén Salinas. cliente en un 5% .
convivencia familiar. Salinas.
anual.
Empresas
proveedoras.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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4.

5.6.2. Cronograma.

A continuacion se presenta el cronograma de los diferentes programas y proyectos que involucran el plan estratégico dirigido a la

Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal el canton Salinas “Por Un Futuro Mejor™:

IMAGEN N°18. Cronograma general.

Nombre de tarea

2014

2015

2016

2017

2018
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PLAN ESTRATEGICO DIRIGIDO A LA ASOCIACION DE
COMERCIANTES MINORISTAS "POR UN FUTURO MEJOR"

Programa de fortalecimiento de relacién comerciante - proveedor
Proyecto: Creacion de una base de datos de los proveedores
actuales y sustitutos.

Proyecto: Adquisicion de vestimentas que identifiquen a los
comerciantes del Mercado Municipal del canton Salinas.

Programa de remodelacién de las instalaciones del Mercado
Municipal del cantén Salinas

Proyecto: Adecuacion de un espacio en los alrededores del Mercado|
Municipal del canton Salinas destinado al desecho de residuos
sélidos.

Proyecto: Remodelacion de la seccion comidas del Mercado
Municipal del canton Salinas.

Programa de marketing

Proyecto: Elaboracion de estrategias publicitarias para aumentar la
cartera de clientes.

Programa de capacitacién del talento monano

Proyecto: Estructuracién de cursos de capacitacion para incrementar
las habilidades, destrezas y conocimientos de los comerciantes.
Curso de entrenamiento sobre atencion al cliente.

Curso de entrenamiento sobre liderazgo empresarial.

Curso de entrenamiento sobre seguridad e higiene alimentaria.

Programa de vinculacién con la colectividad

Proyecto: Realizacion de actividades que involucren la convivencia
familiar.

L
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)
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Fuente: Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.




4.5.6.3. Presupuesto.

La Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén
Salinas “Por Un Futuro Mejor” debera tener en consideracion las diferentes
inversiones que se realizaran durante el periodo de ejecucion del plan estratégico.
Por este motivo, se presenta el siguiente presupuesto que detalla los costos

incurridos en las actividades que se realizaran:

TABLA N°52. Presupuesto general.

Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018
Equipos de Computacién $ 1.760,00]$ 160,00 $ 160,001 $ 960,00|$ 240,00
Muebles de oficina $ 450,00 ] $ - |$ 151501 % - 1$ 312,00
Suministros de oficina $ 40,00 $ - 1% 50,00 | $ - 1% 56,00

Estrategia de integracién hacia atras.

Programa de fortalecimiento de relacién
comerciante - proveedor

Proyecto: Creacion de una base de datos de los

: $ 143,00] $ 143,00 $ 15530] $ 155,30] $ 167,60
proveedores actuales y sustitutos.

Proyecto: Adquisicion de vestimentas que
identifiquen a los comerciantes del Mercado $ 1.621,20] $ 1.621,20| $1.752,22 | $1.752,22 | $ 1.882,72
Municipal.

Estrategia de penetracién en el mercado.

Programa de remodelacion de las instalaciones del
Mercado Municipal del cantén Salinas.

Proyecto: Adecuacion de un espacio en los
alrededores del Mercado Municipal del cantén $ 1.04040| $ -1$ - $ - $ -
Salinas destinado al desecho de residuos sélidos.

Proyecto: Remodelacion de la seccion comidas del

Mercado Municipal del cantén Salinas. $ -| $ 7280171 $ B $ B $ )

Programa de marketing

Proyecto: Elaboracién de estrategias publicitarias

que incrementen la cartera de clientes. $ 98,00] $ 9800| $ 10380 $ 10380| $ 10880

Programa de capacitacion del talento humano.

Proyecto: Estructuracién de cursos de capacitacion
para incrementar las habilidades, destrezas y $ 1.55880| $ -1 - $136420| $ -
conocimientos de los comerciantes.

Programa de vinculacién con la colectividad.

Proyecto: Realizaicion de actividades que

involucren la convivencia familiar. $ 251825| $ 2.697,55| $2.803,05] $3.167,30 | $ 3.268,25

TOTAL $ 9.229,65] $11.999,92| $ 5.175,87] $ 7.502,82| $ 6.035,37

TOTAL ACUMULADO 2014 -2018 39.943,63

Nota: Queda en consideracion de la Asociacién de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén
Salinas, la ejecucién de los proyectos de acuerdo a la disposicion de los recursos y la autogestion realizada por los
mismos.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Para observar una informacion detallada de los recursos que se utilizaran en los

proyectos dirigirse al anexo 10.
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4.5.6.4. Planeacion financiera.

TABLA N° 53. Balance general.

Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas ""POR UN FUTURO MEJOR""

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja

Bancos

Cuentas por cobrar

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO FIJO

Muebles de oficina

Depreciacién acum. Muebles de oficina
Equipos de computacion

Depreciacién acum. Eq de comput.
Suministros de oficina

Depreciacién acum. Suminist de oficina
TOTAL ACTIVO FIJO

GASTOS DECONSTITUCION
Integracion de capital
TOTAL GASTOS DECONSTITUCION

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
Honorarios prof. por pagar
TOTA PASIVO CORRIENTE

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Capital

Utilidad neta

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

Balance General Proyectado

7{'1‘ 2015 2016 2017 2 18
$ 21183 $ 53358 $ 59557 $ 641,38 $ 922,99
200,00 800,00 1500,00 1650,00 1850,00
$ 168,00 $ 200,00 $ 150,00 $ 250,00 $ 200,00
$ 579,83 $ 1533,58 $ 2.24557 $ 2.541,38 $ 2.972,99
$ 618,00 $ 618,00 $ 769,50 $ 769,50 $_1.081,50
123,60 247,20 401,10 555,00 771,31
1.760,00 1.760,00 1.760,00 720,18 720,18
586,61 1.173,22 1.760,00 240,04 480,07
40,00 40,00 90,00 90,00 146,00
$ 8,00 $ 16,00 $ 34,00 $ 52,00 $ 81,20
$ 1.699,79 $ 981,58 $ 424,40 $ 732,64 $ 615,10
$ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00
$ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00
$ 2.679,62 $ 2.915,17 $ 3.069,97 $ 3.674,02 $ 3.988,09
$ - $ 200,00 $ 250,00 $ 300,00 $ 520,00
$ - $ 200,00 $ 250,00 $ 300,00 $ 520,00
$ - $ 200,00 $ 250,00 $ 300,00 $ 520,00
$ 433,60 $ 433,60 $ 433,60 $ 433,60 $ 433,60
$ 2.246,02 $ 2.281,57 $ 2.386,37 $ 2.940,42 $_3.034,49
$ 2.679,62 $ 2.715,17 $ 2.819,97 $  3.374,02 $ 3.468,09
$ 2.679,62 $ 2.915,17 $ 3.069,97 $ 3.674,02 $ 3.988,09

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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TABLA N° 54. Estado de resultados.

Asaciacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas *"POR UN FUTURO MEJOR"
Estado de Resultados Proyectado

INGRESOS

Cuota mensual

Ingresos por atrasos

Fondo Mortuorio

Ingresos por nuevos socios
Interes bancarios ganados
Otros ingresos

Cestiones varias

Cuentas pendientes de cobro
TOTAL INGRESOS

EGRESOS

Gastos de taxi

Ayuda y beneficencia

Gastos de obsequios

Gastos de papeleria

Gastos de imprenta

Depreciacion muebles de oficina
Depreciacion de equipos de computacion
Depreciacion de suministros de oficina
Proyectos

Honorarios profesionales

TOTAL EGRESOS

UTILIDAD NETA

2014 2015 2016 2017 2018

$ 1.500,00 $ 1.575,00 $ 1.653,75 $ 1.736,44 $ 1.823,26
20,00 21,00 22,05 23,15 24,31
1.232,00 1.293,60 1.358,28 1.426,19 1.497,50
360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
0,08 0,08 0,09 0,15 041
278,00 291,90 306,50 321,82 337,91
7.300,00 10.000,00 3.000,00 4.500,00 3.200,00
$ 168,00 $ 200,00 $ 150,00 $ 300,00 $ 100,00

$ 10.858,08 $ 13.759,58 $ 6.887,56 $ 8.724,50 $ 7.420,98
$ 20,00 $ 2100 $ 2205 $ 2315 $ 2431
560,00 588,00 617,40 648,27 680,68
98,00 102,90 108,05 113,45 119,12
156,20 164,01 172,21 180,82 189,88
80,00 90,00 90,00 100,00 100,00
123,60 123,60 153,90 153,90 216,31
586,61 586,61 586,79 240,04 240,04
8,00 8,00 18,00 18,00 29,20
6.979,65 11.839,92 4.814,37 6.542,82 5.427,37
$ - $ 200,00 $ 200,00 $ 150,00 $ 300,00

$ 8.612,06 $ 13.724,04 $ 6.782,76 $ 8.170,45 $ 7.326,90

$ 2.246,02 $ 35,55 $ 104,80 $ 554,05 $ 94,07

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.




TABLA N° 55. Flujo de efectivo.

Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas ""POR UN FUTURO MEJOR"

Flujo de Efectivo

2014 2015 2016 2017 2018
INGRESOS
Cuota mensual $§ 150000($ 157500|$ 165375|% 173644 3% 182326
Ingresos por atrasos 20,00 21,00 22,05 23,15 24,31
Fondo Mortuorio 1.232,00 1.293,60 1.358,28 1.426,19 1.497,50
Ingresos por nuevos socios 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
Interes bancarios ganados 0,08 0,08 0,09 0,15 0,41
Otros ingresos 278,00 291,90 306,50 321,82 337,91
Capital 433,60
Gestiones varias 7.300,00 10.000,00 3.000,00 4.500,00 3.200,00
Cuentas por cobrar $ - |3 16800)$ 20000 $ 20000 $ 150,00
TOTAL INGRESOS $ 11.12368 | $ 13.72758 [$ 6.937,56 | $ 8.62450 | $ 7.470,98
EGRESOS
Gastos de taxi $ 2000 | $ 21,00 $ 2205( $ 2315] $ 24,31
Ayuda y beneficencia 560,00 588,00 617,40 648,27 680,68
Gastos de obsequios 98,00 102,90 108,05 11345 119,12
Gastos de papeleria 156,20 164,01 172,21 180,82 189,88
Gastos de imprenta 80,00 90,00 90,00 100,00 100,00
Inversion en muebles de oficina 618,00 - 151,50 - 312,00
Inversion en equipos de computacion 1.760,00 - - 720,18 -
Inversidn en suministros de oficina 40,00 - 50,00 - 56,00
Integracion de capital 400,00 - - - -
Proyectos 6.979,65 11.839,92 4.814,37 6.542,82 542137
Honorarios por pagar $ - $ 15000($ 10000 $ 80,00
TOTAL EGRESOS $ 10.71185[$ 1280583 | % 6.17558 [ $ 842869 $ 6.989,37
Saldo final de efectivo $ 41183 |$ 92175($ 76199 |% 19581 | % 48161

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Indicadores financieros

Los siguientes indicadores serviran de referencia para el respectivo analisis de la

situacion y la capacidad financiera de la asociacion:

TABLA N° 56. Indicadores financieros.

ESTRUCTURA PATRIMONIAL
2014 2015 2016 2017 2018
ACTIVOFIJO 1.700 982 424 733 615
ACTIVO TOTAL 2.680 2915 3.070 3.674 3.988
NIVEL DE INMOVILIZADO 0,63 0,34 0,14 0,20 0,15
2014 2015 2016 2017 2018
ACTIVO CIRCULANTE 580 1.534 2.246 2.541 2973
ACTIVO TOTAL 2.680 2915 3.070 3.674 3.988
NIVEL DE LIQUIDEZ 0,22 0,53 0,73 0,69 0,75
NIVELD 0
2014 2015 2016 2017 2018
PASIVO 0 200 250 300 520
PATRIMONIO NETO 2.680 2.715 2.820 3.374 3.468
TOTAL - 0,07 0,09 0,09 0,15
EXIGIBILIDAD 2014 2015 2016 2017 2018
0,00 200,00 250,00 300,00 520,00
OTROS RATIOS
2014 2015 2016 2017 2018
PATRIMONIO NETO 2.680 2.715 2.820 3.374 3.468
PASIVO TOTAL 0 200 250 300 520
RESULT. NO ASIGNADOS 0 0 0 0 0
PASIVO CIRCULANTE 0 200 250 300 520
SOLVENCIA - 13,58 11,28 11,25 6,67
SECO DE SOLVENCIA
ENDEUD. A CORTO PLAZO
EL ENDEUDA RANTIA
2014 2015 2016 2017 2018
ACTIVO 2.680 2915 3.070 3.674 3.988
PASIVO 0 200 250 300 520
Solvencia Global o Garantia - 14,58 12,28 12,25 7,67
RELACION DE VOLUMENES
2014 2015 2016 2017 2018
ACTIVO CORRIENTE 580 1.534 2.246 2.541 2.973
PASIVO CORRIENTE 0 200 250 300 520
PROVEEDORES 0 0 0 0 0
FONDO DE MANIOBRA 580 1.334 1.996 2.241 2453
Q ) ORR 6 8,98 8,4
DAD DE CAP. TRAB 30 4 4 4 9
LA POTENCIA DE GENERAR UTILIDADES
2014 2015 2016 2017 2018
BENEFICIOS DESP. IMP. 2.246 36 105 554 94
PATRIMONIO NETO 2.680 2.715 2.820 3.374 3.468
BENEFICIOS ANTES DE IMP. 2.246 36 105 554 94

TOTAL ACTIVO

)
Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

1
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4.6. CONCLUSIONES.

e La Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor” posee algunos recursos, de los cuales podria
sacar el mayor provecho para sus beneficios y asi cumplir con las estrategias y

demas componentes del plan estratégico.

e En cuanto a la infraestructura, se puede observar que poseen un espacio fisico
amplio en donde los puestos de venta se encuentran dividido por 10 secciones,
en donde la persona que visite el establecimiento tendrd la facilidad de
encontrar lo que se necesita ya que se cuenta con una variedad de productos y

servicios a su disposicion.

e Con lo que tiene que ver con la estructura organizacional, poseen una directiva
conformada por 11 personas que cumplen diferentes funciones acorde a las
especificaciones del puesto, ademas se han designado 4 comisiones que
monitorearan las actividades que se realizan en las secciones a su cargo

evitando asi situaciones que traigan consigo el malestar de los cliente.

e Existe una dificultad que se debe de superar que es la resistencia al cambio, ya
que algunos de los comerciantes manifiestan que prefieren seguir tal y como
estan actualmente y no aprovechan las oportunidades que se presentan para
brindar una mejor atencién a la comunidad. Por tal razon, se plantean proyectos
a fin de mejorar la situacion interna de la asociacion y asi sacar el mayor

provecho de los recursos.

e Y por ultimo se puede apreciar un elevado compromiso en la participacion de
los comerciantes en el plan estratégico a implementar, debido a que lo
consideran de vital importancia en el progreso y desarrollo de sus puestos de
trabajo deseando establecer un alto grado de reputacion ante sus clientes.
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4.7. RECOMENDACIONES.

Para que el plan estratégico tenga los resultados previstos se recomienda lo

siguiente:

e Ejecutar las estrategias formuladas en el plan estratégico para mejorar la
gestion administrativa y conseguir el desarrollo de la actividad comercial de la

asociacion.

e Sacar el maximo provecho del recurso humano con el que cuenta la asociacion,
para cumplir a cabalidad con las actividades alcanzando los objetivos

organizacionales.

e Realizar diferentes gestiones en las entidades publicas y privadas para cubrir
con la inversion que se requiere en los proyectos planteados, para asi lograr el
éxito que desea la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado

Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor”.

e Aplicar los diferentes instrumentos de control para monitorear paso a paso la
ejecucion del plan estratégico, reduciendo en gran medida el fracaso del

proceso.

e Convertir a la planeacion estratégica, en un proceso continuo dentro de la
Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton
Salinas “Por Un Futuro Mejor”, en donde la organizacion pueda utilizar esta
herramienta para plantear estrategias y demas componentes acorde a las

necesidades y deseos de superacidn que posean las personas que la conforman.
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ANEXOS.

ANEXO 1. Actas de las reuniones con el personal de la organizacion.

ACTA DE REUNION 1

Celebrada el 20 de septiembre del 2013.

En el Mercado Municipal del cantén Salinas de la Provincia de Santa Elena, el 20 de septiembre del 2013,
se da inicio a la reunién con la Asociacién de Comerciantes Minoristas “POR UN FUTURO MEJOR”

para tratar los siguientes puntos:

PRIMER PUNTO:
Constatacién de Quorum.

Se consta con la asistencia de SO _integrantes de la Asociacién.

SEGUNDO PUNTO:

Socializacién con el Quorum sobre los componentes del plan estratégico.

TERCER PUNTO:

Firma de aprobacién por parte de los integrantes de la directiva de Ia Asociacion.

CUARTO PUNTO:
Finalizacién de la sesion de trabajo.
Siendo las 20h00 se agradece por la colaboracién prestada y desedndole éxitos en sus actividades

laborales a los presentes da por terminada la socializacién.

Muy atentamente
o— A
Mario Mendoza Sudrez Sosé KeraGonzilez
PRESIDENTE TTCEPRESIDENTE

Ma ‘ 1Y era Bomlla Alba Perero Tomala
TESORERA SECRETARIA

o

Narcisa V{:ra GonzileZ
SINDICO
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ACTA DE REUNION 2

Celebrada el 27 de septiembre del 2013.

En el Mercado Municipal del cantén Salinas de la Provincia de Santa Elena, el 27 de septiembre del 2013,
se da inicio a la reunién con la Asociacién de Comerciantes Minoristas “POR UN FUTURO MEJOR”

para tratar Jos siguientes puntos:

PRIMER PUNTO:
Constatacion de Quorum.

Se consta con la asistencia de _¢o _ integrantes de la Asociacion.

SEGUNDO PUNTO:

Socializacién con el Quorum sobre el plan estratégico.

TERCER PUNTO:

Firma de aprobacién por parte de los integrantes de la directiva de la Asociacion.

CUARTO PUNTO:
Finalizacién de la sesién de trabajo.

Siendo las 15h00  se agradece por la colaboracién prestada y desedndole éxitos en sus actividades

laborales a los presentes da por terminada la socializacion.

~

Muy atentamente
}{@w %wz
Mario Mendoza Sudrez (7105/ Véra Gonzalez
PRESIDENTE VICEPRESIDENTE
Martha Rivera Bonilla Alba Perero Tomald
TESORERA SECRETARIA

Narcisa Vera Gonzalez
SINDICO
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ACTA DE REUNION 3

Celebrada el 04 de octubre del 2013.

En el Mercado Municipal del canton Salinas de la Provincia de Santa Elena, el 04 de octubre del 2013, se
da inicio a la reunién con la Asociacién de Comerciantes Minoristas “POR UN FUTURO MEJOR” para

tratar los siguientes puntos:

PRIMER PUNTO:
Constatacion de Quorum.

Se consta con la asistencia de 4o integrantes de la Asociacion.

SEGUNDO PUNTO:

Socializacion con el Quorum sobre el plan estratégico.

TERCER PUNTO:

Firma de aprobacién por parte de los integrantes de la directiva de la Asociacion.

CUARTO PUNTO:
Finalizacién de Ia sesién de trabajo.

Siendo las 21h00  se agradece por la colaboracién prestada y desedndole éxitos en sus actividades

laborales a los presentes da por terminada la socializacién.

Hy b C_

Mario Mendoza Sudrez Jos&Vefa Gonzélez
PRESIDENTE VICEPRESIDENTE

~

Muy atentamente

Alba Perero Tomala
TESORERA SECRETARIA

AR
Narcisa Vera Gonzalek
SINDICO
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ANEXO 2. Acta de aprobacion de la mision, vision, objetivos, filosofia,
valores, estructura orgénica y estrategias por la administracion de la

organizacion.

ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO
MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS

“POR UN FUTURO MEJOR”
MERCADO DE SALINAS

ACUERDO MINISTERIAL 10504-MIES
SALINAS-ECUADOR . .
DIRECCION: BARRIO PUEBLO NUEVO, CALLE GALAPAGOS ENTRE AV. ANTONIO JOSE DE SUCRE Y FLORENCIO RAMIREZ

Salinas, 11 de Octubre det 2013
ACTA DE APROBACION

Reciban un cordial saludo de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal
del cantén Salinas “POR UN FUTURO MEJOR?” de la provincia de Santa Elena. Por medio de
la presente, nos permitimos informar que la Asociacién da la respectiva aprobacion a los
siguientes componentes que se encuentran inmersos eﬁ el plan estratégico:

- Misi6n.

- Visién.

- Objetivos.

- Filosofia.

- Valores.

- Estructura orgénica.

- Estrategias.

Muy atentamente

Z‘g José%gra Gonzilez

Mario Mendoza Sudrez
PRESIDENTE JICEPRESIDENTE

AP 2
=1

Alba Perero Tomala
SECRETARIA

Narcisa Vera Gonzdlyz
sINDICO
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ANEXO 3. Acta de compromiso tanto con los miembros de la organizacion y
estudiantes asesores administrativos para la ejecucion de cada proyecto y
seguimiento por tres meses.

ACTA DE COMPROMISO DE LA ASOCIACION DE COMERCIANTES
MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN
FUTURO MEJOR”

Con fecha 17 de octubre del 2013, y estando reunidos en las instalaciones del Mercado
Municipal del cantén Salinas, el estudiante de la Universidad Estatal Peninsula de Santa
Elena de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo Empresarial; que corresponden al nombre
de: Alexis Perero Panchana realiza la explicacién del proyecto de tesis denominado
“PLAN ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE COMERCIANTES
MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN
FUTURO MEJOR” DE LA PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2013”.

De esta manera los integrantes de la Asociacién, aprueban el proyecto, indicando a su vez
que cada uno de ellos son los encargados de llevar a cabo dicho plan, si asi lo deseasen,
puesto que son las personas directas en la toma de decisiones dentro de la Asociacion.

Por tal motivo, el estudiante antes mencionado que trabajé en la elaboracién de dicho
proyecto, habiendo cumplido con su deber de aportar con sus conocimientos y brindar
asesoria; se eximen de responsabilidad u obligacién alguna al no ejecutar el plan estratégico
y que la situacién de la Asociacion no haya tenido cambios positivos. Es asi como solo los
integrantes de la organizacién son las personas comprometidas en la ejecucién de dicho
Plan Estratégico, y el estudiante realizara el seguimiento del mismo por el lapso de tres
meses.

Hyeers |

Mario Mendoza Suérez José Gonzalez
PRESIDENTE VICEPRESIDENTE

< e
o
7

Alba Perero Tomala
TESORERA SECRETARIA

(e
Alexis ﬁero Panchana

ESTUDIANTE

Narcisa Vera Gon
sivpico
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ANEXO 4. Informes de las mesas participativas.

Mesa participativa 1

El dia 20 de septiembre del afio 2013 a las 19h00, se acudi6 al Mercado Municipal
del cantdén Salinas para mantener una conversacion con las personas que
conforman la Asociacion “Por Un Futuro Mejor”. En donde se tuvo como primer
punto, la participacion del estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo
Empresarial de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, el Sr. Perero

Panchana Alexis en donde se manifesto lo siguiente:

1. Se explicd que el fin de la visita es plantear a la asociacién una propuesta
denominada “PLAN ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE
COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL
CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR” DE LA PROVINCIA DE
SANTA ELENA.

2. Posterior a la explicacion, se manifestd en que consiste el plan estratégico, los
componentes y el beneficio que tendran al momento de implementarlo dentro

del Mercado.

3. Luego, se tuvo la intervencion de varios de los comerciantes donde dieron a
conocer sus inquietudes y de la misma manera se le dio una respuesta clara y

concreta esclareciendo sus dudas.

4. Por ultimo, se realizé el diagnéstico que involucraba una serie de preguntas
dirigida a los comerciantes de la asociacion en las que se evaluarian diferentes

aspectos que intervienen en el trabajo diario de las personas.

A las 20h00 se dio por terminada la intervencion, ya que la asociacion debia tratar

otros temas de aspecto administrativo.
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Listado de asistencia de mesa participativa 1

ASOCIACION DE -COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO

MUNICIPAL DEL CANTON SAL!NAS "POR UN FUTURO MEJOR".

LISTADC DE LOS SCCIOS FUNDADORES DE LA ASOCIACION DE COMERCIANTES
MINORISTAS DEL MERCADO DEL CANTON SAkINAS QUE ESTUVIERON PRESENTES EN LA

CONSTITUCION DE LA ASOCIACION. 6»,\07 :
N Teeferry
APELLIDOS Y NOMBRES #C.L
1 Aldas Arroba Fausto Gonzalo - {'/ 180126844-0 4
2 | Bustamante Apolo Enrique René gngy ,V 090485837-0 =
3 /| Bustamante Apolo MarthaNoemi a | /| 090177880-3 V12 ; . ¥
4 | CanoValleElsaTeresa _op/futn” |/ . 091404247=8oq332505ﬁ;m ”I [3’% /Y// 2
/s 7| CanoValle Palaluda .- |/ |091516035-2 ) _ e
L6 /| Cedefio Alvarado Susana Gahriela A o , | 1307659118 et 2
7 /| Cedefio Holguin Nely Marfa - B 2 090883034-20 Y394 1/dl ‘_‘ /
¥ 8 7| Cordova Holguin Fausto Jaime /, 0915279319V 3 ANA. 2
/9 /| Cristébal Ramirez Patricia Jannett // 091491645-7 »
10 /| Cujilema Carrilio Manuel Reffef, |/ | 091214782-4 %
11 /| Cujilema Duchi Manuela eozer.elin |/ | 060142840-2 7
V127 | Cujilema Mullo Marfa Mercedes . |/ | 060488089-8 v
V13 /| Duchi Cujilema Josefa 4 v | 060234109-1 v
/14 | Duchi Cujilema Tomés | / | 0601528722 v/
{15 | Gonzabay Ortega Enrry Douglas « |/ | 091381844-9 Y
| 16 7| Gonzélez Tomalé Tedfilo Dario 7, | 0905537254
17 /| Intriago Alarcén Jina Yolanda - | 090987393-7 o
E" 18 /| Lainez Salinas Maria Elena . /| 091856268-7 N
119 /| Lavayen Reyes Felicita Anatolia 1 0909285926 Vv
{20 | Ledn Valla Pedro Patricio ¢ | 060430980-7 J v
/217 Lindao del Pezo Eddi Ivan 1/ |oot0038164 - |, _Z #
i 22 /| Loor Vélez Nelly Bernarda /, | 171345102-7 Nelg! Foac Uelez. |
23 /| Lozada Castro Patricia Marlene /" | 180280957-2 / st v
‘5724,4 "Magallén Reyes Fanny Luzmila |/ | 0907688428 0 N o
'35/ | Malavé Neira Felipe Lorenzo / | 091678811-0 Sownrd Meldnse |/
f /26-"| Mateo Borbor Mercy Olinda 7 | 091350704-2 m_ﬂ, , 1/
4:27 | Mazén JGpiter Carlos Javier /| 0919826990 RN osoel/ L IF
(128 | Medina Valdez Gonzalo 7| 0701253494 z > 0/
/729 | Medranda Mufios Dairon Fernando - |/ | 130775894-4 4
/30 { Medranda Mufioz Daniel Antonio 7 | 092254252-7 /A _ /
A'317| Méndez Castillo George Cristébal ~ | 0913643318 i, ; v
/32 /| Méndez Reyes Angel Giovanny T~ 1092591837-7 AN M BEZ il
+ /33 | Mendoza Sudrez Mario Javier 7 0924928047 ” ¥
4034 | Mendoza Zambrano José Julién 11202206510 v

§
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S &

357 | Morocho Quishpe Clemente 710602320954 4
V36 | Morocho Quishpi Norma Maria [/ | 092371721-9 %
37 /| Muyudumbay Loor José Fernando ) ff, | 0919564138 :
1.38 7| Neira Matfas Gladys Marfa ¥, | 0914543897 4
Va9 /| Orrala Pozo Juan Patricio /| 0917082570 v
440 /| Orta Yaucan Marfa Lorenza 17 | 060155741-6 v
"A1 /| Perero Tomald Alba Marlene / , | 090585900-5 4
742 /| Pilco Bustamante Brenda Lizbeth /| 092675538-0 v
} 43,/{ Pluas Quinde Ménica Roclo [/ | 091470458-0 W"f"m
{44 | Pozo Guale Leonor Flor /| 0910026624 I3
{45 < Y | 0917403180 4
‘+46/| eEFRER T/ | 092027521-1 AUF
41/ |/ | 0923564819 14
128 Reyes Lopez Marfa Elisa /| 090361342:0 /.
419 | Reyes Romero Washington Alberto. |/ | 092174766-3 4‘/
A'50 7| Reyes Sénchez Karen Gisella . 7 1 092691119-9 v
#l 51 /| Reyes Yagual Carlos Alherto /| 091003060-0 T
{752,/| Rivera Bonila Martha Lucli 17 | 1703005270 =
1| 53 | Boca Mejillones Cecilia Marf2 | 091452890-6 k 02
/54 | Sanchez Alay Maritza Isabel "1/ [ 0910003003 . 4
/55 | Shnchez Olguin José Gilberto & | 0913987384 BB el TR\
A'56 tSénchez Medina Jenny } // 0908841109 Jemma Sanchdy V
//57,/| Santistevan Quirumbay Faustino 17 10911149789 AN aﬁ/
# 58 _{ Santos Tomald Norma Asuncién /| 092367780-1 S 4
759 -{GasEFRodortaT Hagar 0|, | 0015148423 vy A s
"60, | Suarez Loor Nélida del Carmen [~ | 1203337819 : i |F
f 61 | Sudrez Tomala Cirilo Alberto /| 090950998-6 ok F
V62,/| Tigrero Mejilin Pablo Jorge 0906664727 > |/
{63 | Tigrero Quimi Antonio Javier /| 091817826-0 W

/'64.7| Tomalé Beltrén Victor Florencio 7| 090106661-3 . |V
A65 | TR 1/ 10916062649 _le

{ 66 | Tomala Pozo Raimundo 1 | 090503960-8

/57/ Tomald Rosales Angel Cesareo £\ " | 0911337830 _W,,/
V68| Tomala Tomala Carlos Iulio [~ | 0915510816 .
({69 | Tomalé Tomala Catalina Azucenaﬁj@g’) - |091003018-8 X v
A'70./| Tomalé Tomald Jorge Luis &80 |~ | 2400093759 orgg, tormala |7
/71 | Tomaié Tomalé José Jorge - 7| 091529579-4 Yoo (o bmds |F
V72| Tomalé Tomals Luis Alfredo i) |/ | 0912559119 Wi ity |/
473 | Tupul Yungan Gabrie 1/ | 0601444227 o, P
/| 74 /| Vallejo Perero Teddy Orlando /. | 0919718106 e 7/ :
/75 7] Vera Gonzzlez José Antorio § 0911410884 v Fepiisen |V
{76./{ Vera Gonzdlez Narcisa Del Rosario /| 0910029016 W0 opoe ) va
»{ 77.7| Vera Perero Maria Janet 1~ | 0916152820 Sl N ¢/
{78 | wlieersmstriverMarthe. | 130570788-5 Nowko? F
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79/ Yagual Suarez aurea violeta $ 0905071130
#,80 /| Yogual Vera MariaJosé - "/ | 092625922-7
& 7&1__ ‘Zambrano Esmeraldas Luis Aloerto / 130349352-0
182 7| Zambrano Mufios Efigenia Elvira ‘__P 091555004-0
CERTIFICACION:
Certifico que las firmas y rdbricas preseptadas por Jos socios, son las que utilizan en sus
actos plblicos y privados. Lo certifico.
. 3 P
Norma Santos Tomala. . g
SECRETARIA. . N .
Asisleneln Des Vosl(b!'= FoeoS
2ot ¢2o Cuslefhresa cato | V 050848 0YY-H o~
Pew(;ue&zoca Sewgu\! n. | vlogre 6¥421-3| 7
Sonben Lilinua Fieeeon il 11314 72951 ST7
/\Tio: 2D Qobepio fanmdyznt #l08 1260 847-6]
i ape 2 OUles Ponio Dveldp, el 1] 0403 #4628 34 F
Rocn Deana WmaST. | P108 0SS5 33 gq 08932082
/| Hora Salaza o lASq Anake} loq23915100 ol
1 -’:-—'-’*"im-'-—-‘——-—:-—s-’-- wse | £ 0905 38224V
[HpfnS Bueob Artoniola} ¥| 08 D53 102 v
cota Do Jorls Poen £ 090 379514 3IF
AGovzebey osalesolen /| 0920469244 F
/| Gavzales ﬂwq\hm\)emw ANSTES At
P Lor w0 De) Pezo Hueo V' P 0906 sHL0 (4
VLMNJo% [va Croviaslusy| ¢[08 65 60T 665 |7
ﬁ[e@o s faaltagdien | v]oaleys3sl § |
toutho Gorndlh vl || cAlloz3N_ R S
/ M ‘:ﬁ&m@fz@ Cod A e i3 v
/@, . /o £
/ Koorr Ty b Qpu? | : v
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Mesa participativa 2

El dia 27 de septiembre del afio 2013 a las 15h00, se acudi6 al Mercado Municipal
del canton Salinas para mantener una conversacion con los integrantes de la
directiva de la Asociacion “Por Un Futuro Mejor”. En donde se tuvo como primer
punto, la participacion del estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo
Empresarial de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, el Sr. Perero
Panchana Alexis en donde se manifesto lo siguiente:

1. Se dio a conocer la misidn, vision, filosofia, objetivos, valores, estructura
organica y estrategias “PLAN ESTRATEGICO PARA LA ASOCIACION DE
COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL
CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR” DE LA PROVINCIA DE
SANTA ELENA.

2. Posterior a la explicacion, se tuvo la intervencion de los integrantes de la
directiva en donde dieron a conocer sus inquietudes y que estaban de acuerdo
con los componentes del plan estratégico que se les planteo.

3. Por ultimo, se recogieron las firmas de las personas presentes quedando como

constancia la aprobacién de los puntos anteriores.

A las 16h00 se dio por terminada la sesion.
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Mesa participativa 3

El dia 4 de octubre del afio 2013 a las 19h00, se acudié al Mercado Municipal del
cantén Salinas para mantener una conversacion con los integrantes de la
Asociacion “Por Un Futuro Mejor”. En donde se tuvo como primer punto, la
participacion del estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo Empresarial
de la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, el Sr. Perero Panchana Alexis

en donde se manifesto lo siguiente:

1. Se dio a conocer los avances del “PLAN ESTRATEGICO PARA LA
ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO
MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR” DE
LA PROVINCIA DE SANTA ELENA.

2. Posterior a la explicacion de los avances que se realizé al plan estratégico a
todos los socios del mercado, se tuvo la intervencién de los integrantes de la
asociacion en donde dieron a conocer sus inquietudes y que estaban de acuerdo

con los componentes del plan estratégico que se les planteo.

3. Por ultimo, los socios trataron asuntos varios con el presidente.

A las 21h00 se dio por terminada la sesion.
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ANEXO 5. Ficha de observacion.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS (C ==
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL T
CARRERA DE INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL &

Objetivo: Determinar aspectos relevantes que intervienen en el desarrollo de la actividad
comercial de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del cantén Salinas
“Por Un Futuro Mejor”.

Ficha de observacion
Datos

Provincia:

Canton:

Establecimiento:

Fecha:

Hora: De a

VALORACION
112]13]4]5

INDICADORES

.. . Productiva
Actividad realizada

Poco productiva
Favorable

Planeacion
Desfavorable

Integracion

Integracién entre socios — -
Individualismo

Calificado
Talento Humano —
Poco Calificado
Favorables
Recursos
Desfavorable
. . Id6neo
Calidad del servicio -
Poco Eficaz
. Apropiado
Calidad de los productos -
Inapropiado
., . Fuerte
Relacion con la comunidad -
Débil
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ANEXO 6. Ficha de la entrevista.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA ;
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS i-Clm
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

Saludos cordiales, soy , estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo
Empresarial y se esta realizando una entrevista para conocer ciertos aspectos de su opinién que seran de
mucha importancia y de antemano se le agradece por su colaboracion.

Objetivo: Determinar aspectos relevantes de la gestién administrativa de los directivos de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor”.

Marque con una x

Datos personales

Nombre: Cargo:
Edad: afios Tiempo que trabaja en la organizacion:
Lugar de residencia: Teléfono/Celular:

1. ¢Conoce ud. cudl es la mision que persigue la asociacion?

Si |:| No |:|

Porque

2. ¢La gestion administrativa por parte de los directivos es la adecuada para alcanzar los objetivos

organizacionales?
s [ o [

Porque

3. ¢Las politicas organizacionales estan direccionadas a la actividad comercial que realiza la

asociacion?
si [] No [ ]

Porque

4. ¢ Conoce ud. los valores organizacionales con los que se maneja la asociacion?

si [] Nol:l

Porque
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5. ¢Se mantiene un buen ambiente de trabajo dentro de la asociacion?

si [[] No [ ]

Porque

6. ¢ Las actividades que se realizan dentro de la asociacion cumplen con las expectativas de los socios?
si [ no []

Porque

7. ¢Considera ud. que la asociacion cuenta con los recursos necesarios para el cumplimiento de las

actividades?
si [] No [ ]

Porque

8. ¢ Se realiza el respectivo seguimiento de los proyectos?

si [] No [ ]

Porque

9. ¢Existe el compromiso de los socios en los procesos de cambios que se realizan dentro de la

asociacion?
si [] No [ ]

Porque

10. Cree ud. que la realizacién de un plan estratégico contribuira al progreso de la actividad comercial

de la asociacion.
si [] No [ ]

Porque

Gracias por su colaboracion

ENTREVISTADOR ENTREVISTADO
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ANEXO 7. Ficha de la encuesta dirigida a los socios.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA Y
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS €c R
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL uanen
CARRERA INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL e

Saludos cordiales, soy , estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo
Empresarial y se esta realizando una entrevista para conocer ciertos aspectos de su opinién que seran de
mucha importancia y de antemano se le agradece por su colaboracion.

Objetivo: Determinar aspectos relevantes de la gestion administrativa de los directivos de la Asociacion de
Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del canton Salinas “Por Un Futuro Mejor”.

Marque con una x
Datos personales

Género: Masculino Femenino

Edad:
20-29 afios 50-59 afios
30-39 afios 60-69 afios
40-49 afios 70 en adelante
Teléfono:
Lugar de residencia:
Barrio: Santa Rosa Vicente Rocafuerte
Carlos E. Larrea Alberto E. Gallo
Otra ubicacion D Especifique
Nivel de ingresos:
Menos de $200 $400 - $599
$200 - $399 $600 en adelante
Seccidn a la que pertenece:
Seccion comidas Seccion carnes
Seccion legumbres Seccion pollos
Seccion varios Seccion frutas
Seccion lacteos Seccion abastos
Seccién mariscos y pescados Seccién batidos

1. ¢Conoce ud. cual es la mision que persigue la asociacién?

L] L] [] L] []

Definitivamente No Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si

2. ¢La gestion administrativa por parte de los directivos es la adecuada para alcanzar los objetivos
organizacionales?

L] L] [] L] []

Definitivamente No Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si
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3. ¢Las politicas organizacionales estan direccionadas a la actividad comercial que realiza la
asociacion?

Definitivamente No  Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si
4. ¢ Conoce ud. los valores organizacionales con los que se maneja la asociacién?

Definitivamente No Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si
5. ¢Se mantiene un buen ambiente de trabajo dentro de la asociacion?

Definitivamente No  Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si
6. ¢ Las actividades que se realizan dentro de la asociacion cumplen con las expectativas de los socios?

Definitivamente No  Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si

7. ¢Considera ud. que la asociacion cuenta con los recursos necesarios para el cumplimiento de las
actividades?

L] L] [] L] []

Definitivamente No Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si

8. ¢ Se realiza el respectivo seguimiento de los proyectos?

L] [ L] [] L]

Definitivamente No Probablemente No Indeciso  Probablemente Si  Definitivamente Si

9. ¢Existe el compromiso de los socios en los procesos de cambios que se realizan dentro de la
asociacion?

L] L] [] L] []

Definitivamente No Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si

10. Cree ud. que la realizacién de un plan estratégico contribuira al progreso de la actividad comercial
de la asociacion.

L] L] [] L] []

Definitivamente No Probablemente No Indeciso Probablemente Si  Definitivamente Si

Gracias por su colaboracion
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ANEXO 8. Ficha de la encuesta dirigida a los clientes.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA .
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS CL AN
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL RUN
CARRERA INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL «

Saludos cordiales, soy , estudiante de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo
Empresarial y se esta realizando una encuesta para conocer ciertos aspectos de su opinioén que
seran de mucha importancia y de antemano se le agradece por su colaboracién.

Obijetivo: Determinar el nivel de progreso del Mercado Municipal del Cantén Salinas a través de
un cuestionario dirigido a los clientes internos del Mercado.

Marque con una x

a) Datos personales

Género: Masculino D Femenino D

Edad:
20-29 afios 50-59 afios
30-39 afios 60-69 afios
40-49 afios 70 en adelante

Lugar de residencia:

Barrio: Santa Rosa Vicente Rocafuerte
Carlos E. Larrea Alberto E. Gallo
Otra ubicacion D Especifique
Nivel de ingresos familiar:
Menos de $200 $400 - $599
$200 - $399 $600 en adelante
1. ¢Con qué frecuencia acude ud. al Mercado Municipal del canton Salinas?
Nunca Frecuentemente
A veces Siempre

2. ¢A qué seccion del Mercado Municipal acude con mayor frecuencia?

Seccién comidas Seccién carnes
Seccion legumbres Seccidn pollos
Seccidn varios Seccidn frutas
Seccién lacteos Seccidn abastos
Seccion mariscos y pescados Seccion batidos

3. ¢ Cuénto dinero destina mensualmente en la seccion antes seleccionada?
Menos de $25 De $50 a $74
De $25 a $49 De $75 en adelante

4. ¢Cree ud. qué el Mercado Municipal cuenta con la infraestructura adecuada para su
comodidad?

Definitivamente No Probablemente Si
Probablemente No Definitivamente Si
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5. ¢ Considera ud. que el mercado municipal posee un nivel de limpieza?

Muy bajo Alto
Bajo Muy alto

6. ¢ Se evidencia un nivel de organizacién por parte de los comerciantes?

Muy bajo Alto
Bajo Muy alto

7. ¢ Considera ud. que el nivel de seguridad prestado es?

Muy bajo Alto
Bajo Muy alto

8. ¢La vestimenta utilizada por los comerciantes es la adecuada?

Totalmente en desacuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente de acuerdo

9. ¢El mercado municipal cuenta con los productos necesarios para satisfacer sus
necesidades?

Totalmente en desacuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente de acuerdo

10. ¢ Los productos ofrecidos por los comerciantes son de excelente calidad?

Totalmente en desacuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente de acuerdo

11. ¢ La atencion prestada por los comerciantes a los consumidores es?

Muy deficiente Eficiente
Deficiente Muy eficiente

12. Considerando los puntos anteriores, ¢Se siente a gusto con el precio pagado?

Definitivamente No Probablemente Si
Probablemente No Definitivamente Si

13. Seguin su apreciacion, ¢El mercado municipal es un ejemplo de progreso de la actividad
comercial del cantdn Salinas?

Totalmente en desacuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente de acuerdo

14. ;Qué sugerencias puede proporcionar a los comerciantes que conforman el Mercado
Municipal del cantén Salinas?

Gracias por su colaboracion
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ANEXO 9. Fotos.

Fotos de la entrevista dirigida a los directivos.

Foto N° 1. Entrevista al Sr. Fausto Cordova

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 2. Entrevista a la Sra. Martha Rivera

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 3. Entrevista a la Sra. Alba Perero

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 4. Entrevista a la Sra. Narcisa Vera

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor™.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 5. Entrevista al Sr. Carlos Pozo

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 6. Entrevista al Sr. Felipe Malavé

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 7. Entrevista al Sr. Daniel Medranda

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor™.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 8. Entrevista al Sr. José Vera

daials f,/ .' : —
Fuente: Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por

Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 9. Entrevista al Sr. Mario Mendoza

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Fotos de la encuesta dirigida a los socios.

Foto N° 1. Encuesta a socio de la seccion pescados y mariscos

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 2. Encuesta a socia de la seccion comidas

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 3. Encuesta a socia de la seccion pollos

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 4. Encuesta a socia de la seccion comidas

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 5. Encuesta a socio de la seccion pescados y mariscos

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 6. Encuesta a socio de la seccion lacteos

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Fotos de la encuesta dirigida a los clientes.

Foto N° 1. Encuesta a cliente del Mercado Municipal de Salinas

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 2. Encuesta a cliente del Mercado Municipal de Salinas

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 3. Encuesta a cliente del Mercado Municipal de Salinas

'
Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 4. Encuesta a cliente del Mercado Municipal de Salinas

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 6. Encuesta a cliente del Mercado Municipal de Salinas

L . “e, ] :

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Fotos de la mesa participativa 1

Foto N° 1. Mesa participativa 1 con los socios

Fuente: Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor™.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 2. Mesa participativa 1 con los socios

Avend &

[>88~— e B

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor™.

Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 3. Mesa participativa 1 con los socios

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Fotos de la mesa participativa 2

Foto N° 1. Mesa participativa 2 con los socios

Fuente: Asociacién de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 2. Mesa participativa 2 con los socios

—_— AT :

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 3. Mesa participativa 2 con los socios

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 4. Mesa participativa 2 con los socios

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 5. Mesa participativa 2 con los socios

_om—— Zr

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 6. Mesa participativa 2 con los socios

Fuente: Asociaciéon de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor™.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Fotos de la mesa participativa 3

Foto N° 1. Mesa participativa 3 con los socios

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor™.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Fuente: Asociacion de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor”.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 3. Mesa participativa 3 con los socios

Fuente: Asociaciéon de Comerciantes Minoristas “Por
Un Futuro Mejor™.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Secciones del Mercado Municipal del cantén Salinas

Foto N° 1. Seccion lacteos

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 2. Secciéon comidas

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 3. Seccion frutas

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 4. Seccion legumbres

Fuente: Mercado Municipal del canton Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 5. Seccion batidos

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 6. Seccion varios

/1[5
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Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 7. Seccion pollos

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 8. Seccion abastos

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.

Foto N° 9. Seccion carnes

Fuente: Mercado Municipal del cant6n Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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Foto N° 10. Seccion pescados y mariscos

Fuente: Mercado Municipal del cantén Salinas.
Elaborado por: Alexis Perero Panchana.
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ANEXO 10. Presupuestos.

Presupuesto de activos fijos

Descripcién

2014

2015

2016

2017

2018

Cantidad|V. unitario| V. Total

Cantidad |V. unitario]| V. Total

Cantidad|V. unitario| V. Total

Cantidad|V. unitario| V. Total

Cantidad |V. unitario| V. Total

Equipos de Computacién

Computadora 1 $ 500,00 | $ 500,00 $ - $ - 1 $ 600,00 | $ 600,00 $ -
Impresora 1 $ 100,00 | $ 100,00 $ - $ - 1 $ 120,00 | $ 120,00 $ -
Proyector 1 $1.000,00 [ $1.000,00 $ - $ - $ $ -
T. Equipos de Computacion $1.600,00 $ - $ - $ 720,00 $ -
Muebles de oficina
Sillas 50 $ 8,00 [ $ 400,00 $ - 15 $ 850 | $ 127,50 $ 30 $ 9,00 | $ 270,00
Mesas 5 $ 10,00| $ 50,00 $ - 2 $ 12,00 |$ 24,00 $ 3 $ 1400 |$ 42,00
Archivadores 2 $ 50,00 $ 100,00 $ - 1 $ 5500|$ 5500 $ 1 $ 6000|$ 60,00
T. Muebles de Oficina $ 450,00 $ - $ 151,50 $ $ 312,00
Suministros de oficina
Calculadoras 2 $ 2000 $ 40,00 $ - 2 $ 2500| % 50,00 $ 2 $ 2800|$ 56,00
T. Suministros de Oficina $ 40,00 $ - $ 50,00 $ $ 56,00
Total $ 2.090,00 $ - $ 201,50 $ 720,00 $ 368,00
Proyecto: Creacion de una hase de datos de los proveedores actuales y sustitutos.
o 2014 2015 2016 2017 2018
Descripcion

Cantidad|V. unitario| V.Total | Cantidad [V.unitario| V.Total |Cantidad|V.unitario| V.Total |Cantidad|V.unitario| V. Total Cantidad |V.unitario| V. Total
Transporte 4 $ 10,00 [ $ 40,00 4 $ 10,00 [$ 40,00 4 $ 1200 |$ 48,00 4 $ 12,00 [$ 48,00 4 $ 1400 |$ 56,00
Resma A4 (Unidades) 1 $ 400 $ 400 1 $ 400 ($ 4,00 1 $ 400 |$ 4,00 1 $ 400 ($ 4,00 1 $ 400 % 4,00
Boligrafos (Unidades) 4 $ 040 $ 1,60 4 $ 040 (% 1,60 4 $ 040 1]% 1,60 4 $ 040 | $ 1,60 4 $ 04019 1,60
Carpetas colgantes (Unidades) 20 $ 1,00 | $ 20,00 20 $ 1,00 |$ 20,00 20 $ 1,00 [$ 20,00 20 $ 1,00 | $ 20,00 20 $ 1,00 [ $ 20,00
Alimentacion (9 dias) 4 $ 1800 $ 72,00 4 $ 1800 ($ 72,00 4 $ 1900 |$ 76,00 4 $ 1900 [$ 76,00 4 $ 2000 (|$ 8000
Internet (2 horas/dia) 3 $ 180 ([ $ 540 3 $ 180 (% 5,40 3 $ 190 |$ 5,70 3 $ 190 [ $ 5,70 3 $ 200|$ 6,00
Total $ 143,00 $ 143,00 $ 155,30 $ 155,30 $ 167,60




Proyecto: Adquisicion de vestimentas que identifiquen a los comerciantes del Mercado Municipal del canton Salinas.

SEC

L 2014 2015 2016 2017 2018
Descripcion
Cantidad [V. unitario| V.Total | Cantidad |V.unitario| V.Total |Cantidad|V.unitario|[ V.Total |Cantidad|V.unitario| V.Total | Cantidad |V.unitario| V. Total
Transporte 2 $ 800 $ 1600 2 $ 800 ($ 16,00 2 $ 900 (8% 18,00 2 $ 900([$ 18,00 2 $ 10,00 [$ 20,00
Resma A4 (Unidades) 0,10 $ 400 | $ 0,40 0,10 $ 400 | $ 0,40 0,10 $ 420 | $ 0,42 0,10 $ 420 | $ 0,42 0,10 $ 420 [ $ 0,42
Boligrafos (Unidades) 2 $ 040 8 080 2 $ 040 |5$ 0,80 2 $ 040 1% 0,80 2 $ 040 1|$ 0,80 2 $ 040 |$ 0,80
Alimentacion (1 dia) 2 $ 200 | $ 4,00 2 $ 2,00 [ $ 4,00 2 $ 250 | $ 5,00 2 $ 250 | $ 5,00 2 $ 275 (% 5,50
Pago de las vestimentas (Conjunto) 64 $ 2500 | $1.600,00 64 $ 2500 | $ 1.600,00 64 $ 27,00 | $ 1.728,00 64 $ 27,00 [ $ 1.728,00 64 $ 29,00 | $ 1.856,00
Total $1.621,20 $ 1.621,20 $ 1.752,22 $ 1.752,22 $ 1.882,72
Proyecto: Adecuacion de un espacio en los alrededores del Mercado Municipal del cantén Salinas destinado al desecho de residuos sélidos.
2014 2015 2016 2017 2018
Descripcién
Cantidad|V. unitario| V. Total | Cantidad |V.unitario| V.Total ]Cantidad|V.unitario| V.Total |Cantidad|V.unitario| V. Total Cantidad |V.unitario| V. Total

Viticos 4 $ 1000 $ 40,00

Mano de obra (3 semanas) 3 $ 238,00 | $ 714,00

Bloque Liviano PL -1ST-9 (Unidades) 60 $ 050 | $ 30,00

Varillas 8 MMx12M (unidades) 8 $ 480 | $ 3840

Rollo de alambre (Libra) 2 $ 100 | $ 2,00

Cemento Holcim Rocafuerte 50 K (Saco) 4 $ 7,00 [ $ 28,00

Depdsitos para la basura (Unidades) 2 $ 2500 (| $ 50,00

Agua $ 15,00

Arena negra gruesa Zona (Metro clbico) 4 $ 9,00 | $ 36,00

Palas (Unidades) 2 $ 1000 $ 20,00

Baldes (Unidades) 2 $ 500 | $ 10,00

Pintura Esmalte (Tarros) 3 $ 1700 $ 51,00

Brochas (Unidades) 2 $ 300 $ 6,00

Total $1.040,40 $ - $ - $ - $




Proyecto: Remodelacion de la seccion comidas del Mercado Municipal del cantén Salinas.

2014 2015
Descripcion
Cantidad [ V. unitario| V.Total | Cantidad |V.unitario| V. Total
Transporte 4 $ 80,00 | $ 320,00
Mano de obra (1 mes) 6 $ 318,00 [ $ 1.908,00
Bloque Liviano PL -1ST-9 (Unidades) 2000 $ 0,50 | $ 1.000,00
Varillas 8 MMx12M (unidades) 400 $ 1,00 [ $ 400,00
Rollo de alambre (Libra) 16 $ 1,00 | $ 16,00
Cemento Holcim Rocafuerte 50 K (Saco) 50 $ 7,00 | $ 350,00
Agua (Litros) 200 $ 015 | $ 30,00
Palas (Unidades) 2 $ 700 | $ 14,00
Baldes (Unidades) 2 $ 500 | $ 10,00
Pintura Esmalte (Tarros) 35 $ 17,00 [ $ 595,00
Brochas (Unidades) 10 $ 300 $ 3000
Cerémicas Murano Blanco 20x20(Metro) 100 $ 10,10 | $ 1.010,00
Tablas semiduras 32 $ 380 [ $ 121,60
Clavos construccion 2 1/2" - 25K (Libra) 15 $ 085 (8% 12,75
Baldes 5 $ 500 [ $ 25,00
Agua $ 80,00
Luz $ 60,00
Arena negra gruesa Zona (Metro clbico) 30 $ 9,00 | $ 270,00
Tomacorrientes Ticino Modus Pol/110V. 32 $ 200 [ $ 64,00
Tubos para cables eléctricos 16 $ 713 | $ 114,08
Tubos P. Rosc 1/2 * 6M (420 PSI) 16 $ 8,00 | $ 128,00
Cables #12 (Metro) 60 $ 2,00 | $ 120,00
Tornillos 64 $ 015 | $ 9,60
Caja rectangular 32 $ 065 (% 2080
Cinta Aislante 5 $ 050 | $ 2,50
Destornilladores 4 $ 150 | $ 6,00
Martillos 2 $ 300 | $ 6,00
Cinta Teflon 12MMx10M 10 $ 035 | $ 3,50
Codo para tubos PP R/R 1/2"*450 16 $ 065 | $ 1040
Manguera Lavamanos 16 $ 410 [ $ 65,60
Cafias Rollizas 16 $ 400 [ $ 64,00
Union Rosc Polimex 1/2" 16 $ 045 | $ 7,20
Llave Paso PV 1/2 Manija Red 16 $ 9,38 | $ 150,08
Bondex Standard Cerdmica (25Kg) Unidad 20 $ 4551 ¢ 91,00
Groutex Porcelana PF Blanco 2Kg (Funda) 16 $ 1,79 | $ 28,64
Niveladores 5 $ 249 | $ 1245
Cortadora de ceramica 3 $ 2299 [ $ 6897
Alicates 5 $ 3,00 ( $ 1500
Serrucho 5 $ 7,00 [ $ 3500
Flexometros 5 $ 100 | $ 5,00
Total $ $ 7.280,17
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Proyecto: Elaboracion de estrategias publicitarias para aumentar la cartera de clientes.

o 2014 2015 2016 2017 2018
Descripcion
Cantidad [V. unitario| V.Total | Cantidad |V.unitario| V.Total |Cantidad|V.unitario| V.Total |[Cantidad|V.unitario| V.Total | Cantidad |V.unitario| V. Total
Resma A4 (Unidades) 4 $ 400 $ 16,00 4 $ 400 (% 16,00 4 $ 420(% 1680 4 $ 420($ 1680 4 $ 420($ 1680
Tijeras 5 $ 040 | $ 2,00 5 $ 040 ($ 2,00 5 $ 040 [ $ 2,00 5 $ 040 ($ 2,00 5 $ 040 [$ 2,00
Recurso humano 10 $ 800 [ $ 80,00 10 $ 8,00 |$ 80,00 10 $ 850 |$ 8500 10 $ 850 |$ 8500 10 $ 9,00 [$ 90,00
Total $ 98,00 $ 98,00 $ 103,80 $ 103,80 $ 108,80
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Proyecto: Estructuracion de cursos de capacitacion para incrementar las habilidades, destrezas y conocimientos de los comerciantes.

e 2014 2015 2016 2017 2018
Descripcion
Cantidad|v. unitario| V. Total | Cantidad |V. unitario| V. Total Cantidad|v. unitario| V. Total Cantidad|v. unitario| V. Total Cantidad |V. unitario| V. Total
Curso sobre atencién al cliente.
Personal de capacitacion. 1 $ 350,00 | $ 325,00 1 $ 400,00 | $ 375,00
Cuadernos 64 $ 125 ¢ 80,00 64 $ 140 1$ 89,60
Boligrafos (Unidades) 64 $ 0,40 [ $ 25,60 64 $ 045 |$ 28,80
Copias 64 $ 1,00 [ $ 64,00 64 $ 1,00 |$ 64,00
Total del curso sobre atencién al cliente. $ 494,60 $ 557,40
Curso sobre liderazgo empresarial.
Personal de capacitacion. 1 $ 350,00 [ $ 350,00 1 $ 400,00 [ $ 400,00
Cuadernos 64 $ 125 ¢ 80,00 64 $ 140 | $ 89,60
Boligrafos (Unidades) 64 $ 040 | $ 2560 64 $ 045 |% 28,80
Copias 64 |$ 1,00 | $ 64,00 64 |$ 1,00 |$ 64,00
;rr;:;lr::;rti::[so sobre liderazgo $ 519,60 $ 582,40
Curso sobre sequridad e higiene en la
manipulacién de alimentos.
Personal de capacitacion. 1 $ 350,00 | $ 375,00 1 $ 400,00 | $ 42,00
Cuadernos 64 $ 125 $ 80,00 64 $ 140 [$ 89,60
Boligrafos (Unidades) 64 $ 040 | $ 2560 64 $ 045 [$ 28,80
Copias 64 $ 1,00 | $ 64,00 64 $ 1,00 |$ 64,00
Total del curso sobre seguridad e
higiene en la manipulacion de $ 544,60 $ 224,40
alimentos.
Total | s 155880 | s | $ | s 1.364,20 | IE
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Proyecto: Realizacion de actividades que involucren la convivencia familiar.

2014 2015 2016 2017 2018
Descripcion
Cantidad|V. unitari0| V. Total | Cantidad |V. unitario| V. Total |Canti dad|V. unitario| V. Total Cantidad|v. unitario| V. Total Cantidad [V.unitario| V. Total

Eestejo del dia del madre

Globos 50 $ 015 $ 7,50 50 $ 018 | $ 9,00 50 $ 018 [ $ 9,00 50 $ 0,20 | $ 10,00 50 $ 0,20 [ $ 10,00
Serpentinas 10 $ 1,00 | $ 10,00 10 $ 1,00 [$ 10,00 10 $ 1,10 [ $ 11,00 10 $ 1,10 [ $ 11,00 10 $ 115 | $ 11,50
Premios 5 $ 1500 | $ 75,00 5 $ 1500 |$ 75,00 5 $ 16,00 [$ 80,00 5 $ 16,00 [$ 80,00 5 $ 17,00 ($ 8500
Boletines sobre las actividaes a realizar 100 $ 005 $ 5,00 100 $ 0,05 ]$ 5,00 120 $ 005 ($ 6,00 120 $ 0,05 ]$ 6,00 130 $ 005 ($ 6,50
Confites (funda) 30 [$ 125|$ 37,50 35 $ 125 (% 4375 30 [$ 125|s$ 3750 30 [$ 125($ 3750 30 $  125|$ 3750
Gaseosas (3 litros) 15 $ 180 | $ 27,00 20 $ 180 [$ 36,00 20 $ 180 | $ 36,00 25 $ 1,80 [$ 4500 25 $ 180 [ $ 45,00
Vasos (50 unidades) 5 $ 150 | $ 7,50 7 $ 150 [$ 10,50 7 $ 155 |$ 1085 9 $ 155 [$ 13,95 9 $ 160 | $ 14,40
Total festejo del dia de la madre $ 169,50 $ 189,25 $ 190,35 $ 203,45 $ 209,90
Festejo del dia del nifio

Globos 50 $ 015 $ 7,50 50 $ 018 | $ 9,00 50 $ 018 | $ 9,00 50 $ 0,20 |$ 10,00 50 $ 020 $ 10,00
Serpentinas 10 $ 1,00 | $ 10,00 10 $ 1,00 {$ 10,00 10 $ 1,10 [ $ 11,00 10 $ 1,10 [$ 11,00 10 $ 115 | $ 11,50
Premios 5 $ 1500 | $ 75,00 5 $ 1500 ($ 75,00 5 $ 16,00 [$ 80,00 5 $ 16,00 [$ 80,00 5 $ 17,00 [$ 8500
Boletines sobre las actividaes a realizar 100 $ 005] $ 5,00 100 $ 0,05 |$% 5,00 120 $ 005 |$ 6,00 120 $ 0,05 |$% 6,00 130 $ 0,05 |$ 6,50
Confites (funda) 30 |$ 125 $ 3750 35 $  125($ 4375 30 |$ 125|$ 3750| 30 |$ 125|$% 3750 30 $  125($ 37,50
Gaseosas (3 litros) 15 $ 180 | $ 27,00 20 $ 180 [$ 36,00 20 $ 180 | $ 36,00 25 $ 180 [$ 4500 25 $ 180 | $ 45,00
Vasos (50 unidades) 5 $ 150 | $ 7,50 7 $ 150 [$ 10,50 7 $ 155 |$ 1085 9 $ 155 [ $ 13,95 9 $ 1,60 [ $ 14,40
Total festejo del dia del nifio $ 169,50 $ 189,25 $ 190,35 $ 20345 $ 209,90
Festejo del dia del padre

Globos 50 $ 015 $ 7,50 50 $ 0,18 | $ 9,00 50 $ 0,18 [ $ 9,00 50 $ 0,20 | $ 10,00 50 $ 0,20 [ $ 10,00
Serpentinas 10 $ 1,00 | $ 10,00 10 $ 1,00 [$ 10,00 10 $ 1,10 [ $ 11,00 10 $ 1,10 | $ 11,00 10 $ 115 | $ 11,50
Premios 5 $ 1500 $ 75,00 5 $ 1500 |$ 75,00 5 $ 16,00 [$ 80,00 5 $ 16,00 [$ 80,00 5 $ 17,00 [$ 8500
Boletines sobre las actividaes a realizar 100 $ 005] $ 5,00 100 $ 0,05 |$% 5,00 120 $ 005 ($ 6,00 120 $ 005 ]$ 6,00 130 $ 005 ($ 6,50
Confites (funda) 20 $ 125 $ 2500 25 $ 125 ($ 3125 25 $ 125 |$ 3125 30 $ 125 [$ 3750 30 $ 125 |$ 3750
Gaseosas (3 litros) 10 $ 180 | $ 18,00 15 $ 180 [$ 27,00 15 $ 180 | $ 27,00 20 $ 180 [$ 36,00 20 $ 180 | $ 36,00
Vasos (50 unidades) 5 $ 150 | $ 7,50 6 $ 150 | $ 9,00 6 $ 155 | $ 9,30 7 $ 155 [ $ 10,85 7 $ 1,60 [ $ 11,20
Total festejo del dia del padre $ 148,00 $ 166,25 $ 173,55 $ 191,35 $ 197,70
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Proyecto: Realizacion de actividades que involucren la convivencia familiar.(continuacion)

o 2014 2015 2016 2017 2018
Descripcion
Cantidad|V. unitari0| V. Total | Cantidad |V. unitario| V. Total |Canti dad|V. unitari0| V. Total Cantidad|V. unitari0| V. Total Cantidad |V. unitari0| V. Total
Aniversario de la Asociacién
Globos 70 $ 015 $ 10,50 70 $ 018 |$ 12,60 70 $ 018 |$ 12,60 70 $ 020 |$ 14,00 70 $ 020 |$ 14,00
Serpentinas 10 $ 1,00 | $ 10,00 10 $ 1,00 |$ 10,00 10 $ 1,10 {$ 11,00 10 $ 1,10 | $ 11,00 10 $ 115 |$ 11550
Piolas (Metro) 30 $ 035 % 1050 30 $ 035|$% 1050 30 $ 040 |% 12,00 30 $ 040 |% 1200 30 $ 045]|% 1350
Papel para decorar 5 $ 150 [ $ 7,50 5 $ 150 | $ 7,50 5 $ 150 [ $ 7,50 5 $ 150 | $ 7,50 5 $ 150 [ $ 7,50
Premios 5 $ 1500 $ 75,00 5 $ 1500 |$ 75,00 5 $ 16,00 |$ 80,00 5 $ 16,00 |$ 80,00 5 $ 17,00 | $ 8500
Boletines sobre las actividaes a realizar 100 $ 005 | $ 5,00 100 $ 0,05 ($ 5,00 120 $ 005|$ 6,00 120 $ 0,05 [$ 6,00 130 $ 005 |$% 6,50
Bebidas 360 $ 1,00 [ $ 360,00 360 $ 1,00 | $ 360,00 380 $ 1,00 | $ 380,00 380 $ 1,00 | $ 380,00 390 $ 1,00 | $ 390,00
Vasos grandes 360 $ 0251 $ 90,00 360 $ 025 % 90,00 380 $ 025 1% 9500 380 $ 025% 9500 390 $ 025 1% 9750
Show artistico y bailable $ 800,00 $ 900,00 $ 900,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Carros alegéricos $ 400,00 $ 400,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 500,00
Total festejo aniversario de la $1.768,50 $ 1.870,60 $ 1.954,10 $ 2.255,50 $ 2.325,50
Asociacion
Festejo de navidad
Globos 50 $ 015 $ 7,50 50 $ 018 | $ 9,00 50 $ 018 | § 9,00 50 $ 020 |$ 10,00 50 $ 020 % 10,00
Serpentinas 10 $ 1,00 | $ 10,00 10 $ 1,00 |$ 10,00 10 $ 1,10 [$ 11,00 10 $ 1,10 | $ 11,00 10 $ 115 |$ 11,50
Premios 10 $ 1500 | $ 150,00 10 $ 1500 | $ 150,00 10 $ 16,00 [ $ 160,00 10 $ 16,00 [ $ 160,00 10 $ 17,00 [ $ 170,00
Boletines sobre las actividaes a realizar 100 $ 005] $ 5,00 100 $ 0,05 |$% 5,00 120 $ 005 ]$ 6,00 120 $ 0,05 |$% 6,00 130 $ 0,05 $ 6,50
Confites (funda) 35 $ 125 | $ 4375 40 $ 125 1% 50,00 40 $ 125 ($ 50,00 45 $ 125 |$ 5625 45 $ 125 |$% 5625
Gaseosas (3 litros) 20 $ 180 [ $ 36,00 24 $ 180 |$ 43,20 24 $ 180 [$ 4320 27 $ 180 | $ 48,60 27 $ 180 [$ 48,60
Vasos (50 unidades) 7 $ 150 [ $ 1050 10 $ 150 |$ 15,00 10 $ 155 ($ 1550 14 $ 155 |$ 21,70 14 $ 160 |$ 22,40
Total festejo de navidad $ 262,75 $ 282,20 $ 294,70 $ 31355 $ 32525
Total | | s2518,25| | | s 260755 | | s 2.803,05| | | s 3.167,30] | | s 3.26825




ANEXO 11. Listado de las personas que conforman la asociacion de acuerdo

a la seccion a la que pertenecen.

SOCIOS SECCION DIRECTIVA
Crist6bal Ramirez Patricia Janeth. | Seccion abastos
Cujilema Duchi Manuela. Seccién abastos
Medranda Mufioz Dairon Fernando. |Seccion abastos
Medranda Mufioz Daniel Antonio. | Seccién abastos Vocal principal ayuda y beneficencia
Orta Yaucan Maria Lorenza. Seccion abastos
Séanchez Medina Jenny. Seccién abastos
Tomala Rosales Angel Cesario. Seccidn abastos
Tomala Tomala Catalina Azucena. | Seccion abastos
Vera Gonzalez José Antonio. Seccién abastos Vicepresidente
Vera Gonzalez Narcisa del Rosario. |Seccion abastos Sindico
Zambrano Esmeralda Luis Alberto. |Seccion abastos
Gonzalez Anastacio Jenny Seccion batidos
Lainez Salinas Maria Elena. Seccion batidos
Rivera Bonilla Martha Lucila. Seccion batidos Tesorera

Cérdova Holguin Fausto Jaime. Seccin carnes Vocal suplente ayuda y beneficencia
Lindao del Pezo Eddie Ivan. Seccin carnes

Mateo Borbor Mercy Olinda. Seccién carnes

Orrala Pozo Juan Patricio. Seccién carnes

Cano Valle Elsa Teresa. Seccidn comidas

Cano Valle Paula Lucia. Seccidn comidas

Cedefio Alvarado Susana Graciela. |Seccion comidas

Magallan Reyes Fanny Luzmila. Seccion comidas

Mendoza Suarez Mario Javier. Seccion comidas Presidente
Mendoza Zambrano José Julian. Seccion comidas

Neira Matias Gladys Maria. Seccidn comidas

Pluas Quinde Monica Rocio. Seccién comidas

Pozo Guale Leonor Flor. Seccion comidas

Pozo Lucas Raquel Ivonne Seccion comidas

Roca Mejillones Cecilia Maria. Seccion comidas

Suarez Loor Nélida del Carmen. Seccidn comidas

Yagual Sudrez Aura Violeta. Seccidn comidas

Reyes Lavallen Joyce Eliana. Seccion frutas

Cujilema Carrillo Manuel. Seccion lacteos

Morocho Quispe Clemente. Seccion lacteos

Perero Tomala Alba Marlene. Seccion lacteos Secretaria

Vallejo Perero Teddy Orlando.

Seccién lacteos

Zambrano Mufioz Elvira Efigenia.

Seccién lacteos

Aldas Arroba Fausto Gonzalo.

Seccion legumbres

Duchi Cujilema Josefa.

Seccion legumbres

Lozada Castro Patricia Marlene.

Seccion legumbres

Morocho Quispe Maria.

Seccion legumbres

Tomala Tomala Jorge Luis.

Seccion legumbres

Tomalad Tomala Luis Alfredo.

Seccion legumbres

Tupul Yungan Gabriel.

Seccion legumbres

Vocal suplente cultura y deportes
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SOCIOS

SECCION

DIRECTIVA

Gonzabay Ortega Henry Douglas.

Seccidn pescados y mariscos

Gonzélez Tomala Teofilo Dario.

Seccidn pescados y mariscos

Malavé Neira Felipe Lorenzo.

Seccidn pescados y mariscos

Vocal suplente organiz. y disciplina

Meéndez Castillo Jorge Cristobal.

Seccidn pescados y mariscos

Méndez Reyes Angel Geovanny.

Seccidn pescados y mariscos

Pozo Salazar Carlos Alberto.

Seccidn pescados y mariscos

Vocal principal de organiz. y disciplina

Reyes Romero Washington Alberto.

Seccidn pescados y mariscos

Vocal principal cultura y deporte

Reyes Yagual Carlos Alberto.

Seccidn pescados y mariscos

Santisteban Quirumbay Faustino.

Seccidn pescados y mariscos

Tigrero Mejillon Pablo Jorge.

Seccidn pescados y mariscos

Tomala Pozo Raymundo.

Seccidn pescados y mariscos

Tomala Rosales Eduardo Luis.

Seccidn pescados y mariscos

Tomald Tomala Carlos Julio.

Seccidn pescados y mariscos

Tomald Tomald José Jorge.

Seccidn pescados y mariscos

Yagual Panchana Maria Veronica

Seccidn polllos

Séanchez Alay Maritza Isabel.

Seccion pollos

Santos Tomala Norma Asuncion.

Seccién pollos

Vera Perero Marfa Janeth.

Seccion pollos

Intriago Alarcén Jina Yolanda.

Seccién varios

Reyes Lopez Maria Eliza.

Seccién varios
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ANEXO 12. Documentos legales.

ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO
MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR”".

ACTA CONSTITUTIVA DE LA ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL
MARCADO MURNICIPAL DEL CANTOMN SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR” DE FECHA
26 DE JULIO DEL 2010.

En el cantdn Salinas, provincia de Santa Elena, a los veinte y seis dias del mes de Julio
del afio dos mil diez, aproximadamente a las 15HO0 pm, nos reunimos todas las
personas que realizamos nuestras labores en los interiores del Mercado Municipal del
Cantdn Salinas ubicado en el barrio Pueblo Nuevo en la calle Galdpagos entre las
avenidas Florencio Ramirez y Antonio José de Sucre, con la finalidad de constituir una
Asociacion sin fines de lucro de acuerdo al Titulo XXX del libro primero del Codigo Civil,
para asi estar protegidos juridicamente y poder lograr nuestros objetivos; y se llegd a
la resolucidon de formar la Asociaciéon con todas las personas que trabajamos dentro
del Mercado Municipal y obtener personalidad juridica a través del Ministerio de
Inclusiéon Econdmica y Social, y todos los presentes quedaron de acuerdo.

A continuacién se procede a dar nombres para nuestra Asociacion, tomando la palabra
la sefiora Narcisa Vera Gonzalez y mociona ante los presente el siguiente nombre
“Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado Municipal del Cantdn Salinas
POR UN FUTURO MEJOR”, y también da la mocidn el sefior José Vera Gonzalez cuyo
nombre es “Asociacion de Comerciantes Minoristas SALINAS INTERNACIONAL”; entran
a debate los dos nombres quedando el siguiente de acuerdo a los presentes:
ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL
CANTON SALIMAS “"POR UN FUTURO MEJOR”, aprobado por unanimidad de votos.

La asamblea se desarrolla sin mayores inconvenientes vy el compafero, Carlos Julio
Tomald pide la palabra ante todos los compafiercs y mociona que se elija en ese
momento un directorio provisional para que pueda presidir la Assmblea y poder
realizar -los respectivos tramites para poder. obtener personalidad juridica; dicha
mocidn es aceptada por todos los presentes y en primer lugar se procede a nombrar
un Director y un Secretario de Asamblea y cuyos nombres recaen el los sefores:
Clementz Morocho Quishpi y Eddj Linda® Del Pezo; Director y Secretario
respectivamente: .

Toma la palabra el nuevo Director de Asamblea, el sefior Clemente Morocho y ordena
al secretario que tome nota de todo el proceso legal que se va a realizar en la eleccion
del directorio provisional; minutos seguidos la sefiora Alba Perero Tomala mociona a la
sefiora NARCISA VERA GONZALEZ, para que este al frente de la Asociacién ya que ha
demostrado respeto y compafierismo durante todo el tiempo de trabajo; dicha mocion
es lanzada a la sala y es aprobada por unanimidad de vatos. Enseguida pide la palabra
el sefior José Jorge Tomald y mociona antea la sala una terna de la siguiente manera:
DANIEL MEDRANDA MURNOZ, Viceprasidente; LUCIA SUAREZ BORBOR, Tasorera;
NORMA SANTOS TOMALA, Secretaria; dicha mocién es tomada en cuents por el
Director de Asamblea y es aprobada por la sala por unanimidad de votos. Asi mismo

toma la palabra el sefior Enriqus Bustamante y nomora al sefior Teddy Vallejo Perero,
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como Sindico de ia Asociacion va que es una persona que tiene estudics y sabe-
expresarse en piblico. A continuacion procede a pedir la palabra el sefior josé Vera
Gonzdlez, dando a conocer también su terna para !os tres vocales principales de cada
disciplina v son los siguientes: ALBA PERERO TOMALA; JOSE JORGE TOMAMA; LUIS
ALFREDO TOMALA, primer, segundo y tercer vocal en su orden respectivo; dicha
mocidn es aprobada por la asamblea por unanimidad de votos; asi mismo solicita la
palabra el sefior Fausto Aldds Arroba, dando a conocer su terna para los vocales
suplentes vy son las siguientas personés: JOSE VERA GONZALEZ; ANGEL MENDEZ
REYES; GEORGE MENDEZ CASTILLO; primer, segundo vy tercer vocal suplenie en su
orden respectivo.

Una vez nombrado todo el directorio, pasan al frente para hacer su posesion a través
del Director de Asamblea, una vez posesionados prometen trabajar juntos por el
beneficio de todos sus ascciados, siende asi el sefior Clemente Morocho Quishpi,
Director de Asamblea ordena a la secretaria que de a conocer en orden a todos los
miembros del directorio ante la asamblea generzl.

Toma la palabra el sefior secretario y menciona que a través del presente libelo, como
secretaria provisional de la Asociacion de Comerciantes Minoristas del Mercado
Municipal del Cantén Salinas “Por Un Futuro Mejor”, certifico que las personas que a
continuacién se nombraran pertenecen al directorio de nuestra Institucion ya que
fueron legalmente elegidos por los presentes, quedanda de la siguiente manera:

DIRECTORIO PROVISIOMNAL.

NARCISA DEL ROSARIO VERA GONZALEZ

PRESIDENTA
VICE-PRESIDENTE DANIEL ANTONIO MEDRANDA MUNOZ
TESORERA LUCIA MARGARITA SUAREZ BORBOR

SECRETARIA

NORMA ASUNCION SANTOS TOMALA

SINDICO

TEDDY ORLANDO VALLEJO PERERO

1 VOCAL PRINCIPAL ORG. Y DISCIPLINA.

ALBA MARLENE PERERO TOMALA

2 VOCAL PRINCIPAL CULT. Y DEPORTE.

JOSE JORGE TOMALA TOMALA

3 VOCAL PRINCIPAL AYUD. Y BENEF.

LUIS ALFREDO TOMALA TOMALA

1 VOCAL SUPLE‘NTE ORG. Y DISCIPLINA

JOSE ANTONIO VERA GONZALEZ

2 VOCAL SUPLENTE CULT. Y DEPORTE.

ANGEL GIOVANNY MENDEZ REYES

3 VOCAL SUPLENTE AYUD. BENEF.

GEORGE CRISTOBAL MENDEZ CASTILLO

244




ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL. MERCADO
MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS "POR UN FUTURD MEJOR”.

Una vez dado a conocer a todos los presentes el listado del directoric provisional, es

aprobado por la Asamblea y para dejar constancia de todos los socics asistentes firman en
hojas separadas para los fines pertinenies de acuerdo ala ley.

Es todo lo que podemos manifestar en honor a la verdad, firman el Director y Secretario
de Asamblea; y certifica la secretaria provisional de la Asociacion.

Es justicia.-

e St 4.

Clemeante Moroche Quishpf,
DIRECTOR DE ASANMBLEA.

£ddi Lindao Del Pezo.
SECRETARIO DE ASAMBILEA.

CERTIFICACION:

la presente certificacion la hago remitiéndome 2 todo lo sucedido en el acta de

constitucién realizada el 9 de Septiembre del 2006 y tomando en cuenta los derechos
constitucionales de los socios como ciudadanos gue somos. Lo certifico.-

Morma Santos Tomald.
SECRETARIA PROVISIONMAL.

245



ﬁﬁ SUBSECRETARIA REGIONAL DEL LITORAL
MIES Gestién Juridica y Asesoria Legal

‘E_—;{ ‘Ministerlo de Inclusion
% Ecandémica y Social

ACUERDO No. 10.504

LCDA. PEGGY DANNY RICAURTE ULLOA
SUBSECRETARIA REGIONAL DEL LITORAL DEL MIES — GUAYAS

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el numeral 13 del Art. 66 de la Constitucién de la Republica, el Estado Ecuatoriano
reconoce y garantizard el derecho de asociarse, reunirse y manifestarse en forma libre y voluntaria.

Que, el Titulo XXX, Librol del Cédigo Civil vigente, faculta al presidente de la Republica la concesién de
personalidad juridica a corporaciones y fundaciones, como organizaciones de Derecho Privado.

Que, ¢l Reglamento para la Aprobacién de Estatutos, Reformas y Codificaciones;-Eiquidacion y disolucién,
y registro de socios y directivas de las organizaciones previstas en el Cc’;d'f\gfgk@iil "%s;bq(yes especiales
contiene los requisitos para la constitucién de corporaciones y fundacion soc\é@ﬁn"éli d spc’f’acl”)ésin fines de
lucro, dispone el modo como el Presidente de la Republica aprobard la: ex}gnalidade?@uﬁ licas que se
constituyen de conformidad con las normas del Titulo XXX, Libro I, del gitado éﬁg'gpo legal. ™ 3l
?: 8 b Sxeimo Oog

Que, mediante trémite No.12279 de fecha el 14 de mayo de 2011, haingresadol a Subsecretaria, la
directiva provisional de la ASOCIACION DE COMERCIANTES iggi}i*i?ms DEL MERCADO

MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN FUTURO ME Rgféomdéfﬁ'@il' en el cantén
Salinas, Provincia de Santa Elena, solicita la aprobacién del estatuto y la conc sﬁ&ﬁf&é}gefsonalidadjurx’dica.
La veracidad de los documentos ingresados es de exclusiva responsabilidad de los peticionarios.

Que, la Unidad Juridica de esta Subsecretaria Regional, mediante Informe No. 0495-AOL - 2011 de fecha
02 de junio de 2011, ha emitido Informe Favorable a la peticién de la organizacién antes mencionada,
siendo documentos habilitantes del presente Acuerdo los expresados en dicho informe.

Que, mediante Accion de Personal No.141-UARH-2010 de fecha 08 de junio de 2010, se designa a la sefiora
Lcda. Peggy Danny Ricaurte Ulloa, Subsecretaria Regional del Litoral del MIES - Guayas

En ejercicio de las atribuciones delegadas en el Acuerdo Ministerial No. 00189 de fecha 01 de octubre del
afio 2010, emitido por la sefiora XIMENA PONCE LEON, como Ministra de Inclusion Econémica y Social.

En ejercicio de las facultades legales.

ACUERDA: .

Art. 1.- Aprobar el Estatuto y conceder Personalidad Juridica a la ASOCIACION DE COMERCIANTES
MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN FUTURO
MEJOR?”, con domicilio en el cantén Salinas, Provincia de Santa Elena, con la siguiente modificacion.-
PRIMERA.- Después del Art. 68 agregar los siguientes: Art El Ministerio de Inclusién Econémica y Social
podra requerir en cualquier momento, de oficio, la informacién que se relacione con sus actividades, a fin de
verificar que cumpla con los fines para las cuales fue autorizada y con la legislacién que rige su
funcionamiento. De conocerse y comprobarse su inobservancia, el Ministerio iniciard el procedimiento de
disolucién y liquidacién contemplado en las disposiciones legales de su constitucion..- Art. En caso de no
registrar la directiva en el Ministerio de Inclusién Econémica y Social durante dos periodos consecutivos,
sera causal de disolucién.-

Art. 2.- Registrar en calidad de socios fundadores a las personas naturales que suscribieron el acta
constitutiva de la organizaci6n, que son las siguientes:

ALDAS ARROBA FAUSTO GONZALO 180126844-0 Q\
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BUSTAMANTE APOLO ENRIQUE RENE
BUSTAMANTE APOLO MARTHA NOEMI
CANO VALLE ELSA TERESA

CANO VALLE PAULA LUCIA

CEDENO ALVARADO SUSANA GABRIELA
CEDENO HOLGUIN NELY MARIA
CORDOVA HOLGUIN FAUSTO JAIME
CRISTOBAL RAMIREZ PATRICIA JANNETT
CUJILEMA CARRILLO MANUEL
CUJILEMA DUCHI MANUELA
CUJILEMA MULLO MARIA MERCEDES
DUCHI CUJILEMA JOSEFA

DUCHI CUJILEMA TOMAS

GONZABAY ORTEGA ENRRY DOUGLAS
GONZALEZ TOMALA TEOFILO DARIO
INTRIAGO ALARCON JINA YOLANDA
LAINEZ SALINAS MARIA ELENA
LAVAYEN REYES FELICITA ANATOLIA
LEON VALLA PEDRO PATRICIO
LINDAO DEL PEZO EDDI IVAN

LOOR VELEZ NELLY BERNARDA
LOZADA CASTRO PATRICIA MARLENE
MAGALLAN REYES FANNY LUZMILA
MALAVE NEIRA FELIPE LORENZO
MATEO BORBOR MERCY OLINDA
MAZON JUPITER CARLCS JAVIER
MEDINA VALDEZ GONZALO
MEDRANDA MUNOS DAIRON FERNANDO
MEDRANDA MUNOZ DANIEL ANTONIO
MENDEZ CASTILLO GEORGE CRISTOBAL
MENDEZ REYES ANGEL GIOVANNY
MENDOZA SUAREZ MARIO JAVIER
MENDOZA ZAMBRANO JOSE JULIAN
MOROCHO QUISHPE CLEMENTE
MOROCHO QUISHPI NORMA MARIA
MUYUDUMBAY LOOR JOSE FERNANDO
NEIRA MATIAS GLADYS MARIA
ORRALA POZO JUAN PATRICIO

ORTA YAUCAN MARIA LORENZA -
PERERO TOMALA ALBA MARLENE
PILCO BUSTAMANTE BRENDA LIZBETH
PLUAS QUINDE MONICA ROCIO

POZO GUALE LEONOR FLOR

POZO SALAZAR CARLOS ALBERTO
QUINDE RIVERA JESSICA MARIANA
REYES LAVAYEN JOYCE ELIANA
REYES LOPEZ MARIA ELISA

REYES ROMERO WASHINGTON ALBERTO
REYES SANCHEZ KAREN GISELLA
REYES YAGUAL CARLOS ALBERTO
RIVERA BONILLA MARTHA LUCILA
ROCA MEJILLONES CECILIA MARIA
SANCHEZ ALAY MARITZA ISABEL
SANCHEZ OLGUIN JOSE GILBERTO
SANCHEZ MEDINA JENNY

090485837-0

090177880-3
091404247-8
091516035-2
130765911-8
090883034-2
091527931-9
091491645-7
091214782-4
060142840-2
060488089-8
060234109-1
060152872-2
091381844-9
090553725-4
090987393-7
091856268-7
090928592-6
060430980-7
091003416-4
171345102-7
180280957-2
090768842-8
0916788110
091350704-2
091982699-0
070125349-4
130775894-4
092254252-7
091364331-8
092591837-7
092492804-7
120220651-0
060232095-4
092371721-9
091956413-8
091454389-7
091708257-0
060155741-6
090585900-5
092675538-0
091470458-0
091002662-4
091740318-0
092027521-1
092356481-9
0903613420
092174766-3
092691119-9
091003060-0
170300527-0
091452890-6
091000300-3
091398738-4
090884110-9
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SANTISTEVAN QUIRUMBAY FAUSTINO 091114978-9
SANTOS TOMALA NORMA ASUNCION 092367780-1
SUAREZ BORBOR LUCIA MARGARITA 091514842-3
SUAREZ LOOR NELIDA DEL CARMEN 120333781-9
SUAREZ TOMALA CIRILO ALBERTO 090950998-6
TIGRERO MEJILLON PABLO JORGE 090666472-7
TIGRERO QUIMI ANTONIO JAVIER 091817826-0
TOMALA BELTRAN VICTOR FLORENCIO 090106661-3
TOMALA GUALE KLEVER JAVIER 091606264-9
TOMALA POZO RAIMUNDO 090503960-8
TOMALA ROSALES ANGEL CESAREO 091133783-0
TOMALA TOMALA CARLOS JULIO 091551041-6
TOMALA TOMALA CATALINA AZUCENA 091003018-8
TOMALA TOMALA JORGE LUIS 240009375-9
TOMALA TOMALA JOSE JORGE 091529579-4
TOMALA TOMALA LUIS ALFREDO 091255911-9
TUPUL YUNGAN GABRIEL 060144422-7
VALLEJO PERERO TEDDY ORLANDO 091971810-6
VERA GONZALEZ JOSE ANTONIO 091141088-4
VERA GONZALEZ NARCISA DEL ROSARIO 091002901-6
VERA PERERO MARIA JANET 091615282-0
VILLACRESES CHOEZ MARTHA 130570788-5
YAGUAL SUAREZ AUREA VIOLETA 090507113-0
YAGUAL VERA MARIA JOSE 092625922-7
ZAMBRANO ESMERALDAS LUIS ALBERTO 130349352-0 A
ZAMBRANO MUNOS EFIGENIA ELVIRA W‘”’

Art. 3.- Disponer que la ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO
MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR”, una vez adquirida la
personerfa juridica, proceda a la eleccién de la Directiva; para que los socios puedan participar de las
sesiones 0 Asambleas Generales deben encontrarse registrados en la Subsecretaria del MIES. Dicho registro
debe realizarse cada vez que haya cambio de directiva, ingreso o exclusién de socios. Caso contrario estos no
podran participar en el proceso eleccionario.

Art. 4.- La Subsecretaria Regional del Litoral del Ministerio de Inclusién Econémica y Social, podra requerir
en cualquier momento, de oficio, a las corporaciones y fundaciones que se encuentran bajo su control, la
informacién que se relacione con sus actividades, a fin de verificar que cumplan con los fines para las cuales
fueron autorizadas y con la legislacién que rige su funcionamiento. De comprobarse su inobservancia, la
Subsecretarfa Regional del MIES iniciaré el procedimiento de disolucién y liquidacién contemplado en las
disposiciones legales de su constitucién.

Art. 5.- Este acto administrativo no es una autorizacién para desarrollar actividades comerciales, programas
de vivienda, legalizacién de tierras, ocupar el espacio piblico, lucrativas en general, u otras prohibidas por la
ley o contrarias al orden piiblico o a las buenas costumbres, ni para dirigir peticiones a nombre del pueblo.

Art. 6- Los conflictos internos de la ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL
MERCADO MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR?”, con domicilio en
el cantén Salinas, Provincia de Santa Elena, deberén ser resueltos internamente conforme a su estatuto; y, €n
caso de persistir, se someterédn a la Ley de Mediacion y Arbitraje, 0 a la Justicia Ordinaria.

Art. 7.- Disponer que dentro de los quince dias posteriores a la entrega recepci6n del presente Acuerdo, la
Asociaci6n se registre en el Sistema de Registro Unico de Organizaciones de la Sociedad Civil. (SRUOSC),
para lo cual debe ingresar al portal www.sociedadcivil.gov.ec. UK
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Art. 8.- La ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO MUNICIPAL
DEL CANTON SALINAS “POR UN FUTURO MEJOR?”, con domicilio en el cantén Salinas, Provincia
de Santa Elena, previo al registro del primer directorio, debera solicitar por escrito a ésta Subsecretaria el
asesoramiento legal correspondiente

Este Acuerdo entrard en vigencia a partir de su expedicién, sin perjuicio de su’publicacién en el Registro
Oficial, para lo cual se publicara un extracto de dicho Acuerdo.

Dadoy firmado en la ciudad de Santiago de Guayaquil, a los dieciséis dias del mes de junio del afio
dos mil once. 3

LCDA.PEGGY DA RICAURTE ULLOA
SUBSECRETARIA REGIONAL DEL LITORAL DEL MIES — GUAYAS é
Acuerdo en base a Informe No: 0494 Ab. AOL §[
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Ley de defensa y desarrollo del comerciante minorista y trabajador
auténomo.

REPUBLICA DEL ECUADOR

Asambloe Nacional

CAPITULO PRIMERO
DEL AMBITO, OBJETO Y DEFINICIONES

Articulo 1.- Ambito.- Las disposiciones de la presente Ley rigen para
las personas naturales que, dentro del territorio nacional, se dedican al
trabajo auténomo y/o al comercio minorista, que constituyen parte
fundamental del sistema econémico popular y solidario previsto en la
Constitucion de la Republica.

Articulo 2.- Objeto.- La presente Ley tiene por objeto regular,
fomentar, incentivar y garantizar las actividades productivas, de
comercio y/o servicios de las y los trabajadores auténomos y de las y
los comerciantes minoristas, en el marco de la Constitucién de la
Republica, los tratados e instrumentos internacionales vigentes y la
Ley.

Articulo 3.- Definiciones.- Para los efectos de esta Ley se entendera
por:

a) Trabajadora o trabajador auténomo o por cuenta propia.- Es la
persona natural que desarrolla actividades de fabricacion,
produccion, distribucién y/o comercializacién de bienes y/o
prestacion de servicios, de manera personal, ambulante o fija,
habitual o temporal, sin relacion de dependencia y cuyo capital de
operacion no supere los treinta y seis salarios basicos unificados
del trabajador privado.

b) Comerciante minorista.- Es la persona natural que desarrolla
actividades de comercio y distribucién de bienes y/o servicios, de
forma personal, ambulante o fija, habitual o temporal, para la
autogeneracién de ingresos y cuyo capital de operacién no supere
los treinta y seis salarios basicos unificados del trabajador
privado.

CAPITULO SEGUNDO
DE LOS DERECHOS Y OBLIGACIONES

Articulo 4.- Derechos de las personas dedicadas al trabajo
autéonomo y/o al comercio minorista.- Son derechos de las y los
trabajadores auténomos y de las y los comerciantes minoristas, los
siguientes:

a. El trabajo, en todas sus formas e iniciativas, utilizando los
espacios adecuados de conformidad con la normativa juridica
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dictada por los gobiernos auténomos descentralizados, en el
ambito de su competencia;

La capacitacion gratuita, en los diversos campos ocupacionales,
que coadyuve a su desarrollo individual y mejore sus condiciones
de vida;

El acceso a la seguridad social;

La obtencién de lineas preferenciales de financiamiento de las
entidades financieras del sector publico, para el fomento y
desarrollo de sus actividades;

El acceso a planes y programas preferenciales de financiamiento
para vivienda, a través de las entidades financieras del sector
publico, del sector financiero popular y solidario y de los
ministerios respectivos;

La participacion en la silla vacia de conformidad con la
Constitucién de la Republica y la Ley, especialmente cuando se
trataren temas que pudieren afectar, de manera directa o
indirecta, a las y los trabajadores auténomos y a las y los
comerciantes minoristas; y,

Los demas establecidos en la Constitucion de la Republica,
tratados e instrumentos internacionales vigentes y la Ley.

Articulo 5.- Obligaciones de las personas dedicadas al trabajo
auténomo y/o al comercio minorista.- Son obligaciones de las y los
trabajadoras auténomos y de las y los comerciantes minoristas:

a)

b)

d)

e)

Desarrollar sus actividades bajo los criterios de ordenamiento
del espacio publico, de conformidad con normativa juridica
dictada por los gobiernos auténomos descentralizados, en el
ambito de su competencia;

Comercializar y distribuir, en forma preferente, bienes y/o
servicios generados por la produccién nacional, destinados a
fortalecer el desarrollo productivo del pais;

Sujetarse a los procesos de regulacion y control establecidos por
la Ley o que fueren dictados por la autoridad competente;
Respetar las normas de calidad, asi como los pesos, medidas y
precios, de los bienes y/o servicios que produzcan y/o
comercialicen;

Registrarse, ante la autoridad competente, en el Sistema
Nacional de Informacién y Registro de las y los trabajadores
autéonomos y de las y los comerciantes minoristas, a fin de
contar con una base de datos que permita determinar su
condicién y establecer e implementar politicas publicas en
beneficio del sector; y,

Las demas establecidas en la Constitucién de la Republica,
tratados e instrumentos internacionales vigentes y la Ley.
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CAPITULO TERCERO
DE LAS GARANTIAS Y RESPONSABILIDADES DEL ESTADO

Articulo 6.- Garantias para el ejercicio de los derechos.- El Estado, a
través de los distintos niveles de gobierno, garantizara el efectivo
cumplimiento de los derechos establecidos en la presente Ley, sin
perjuicio de que las y los trabajadores autéonomos y las y los
comerciantes minoristas puedan interponer las acciones judiciales y/o
administrativas, que sean del caso, para hacer valer sus derechos.

Los gobiernos auténomos descentralizados, mediante la respectiva
normativa juridica, reconoceran y protegeran el trabajo auténomo y el
comercio minorista, determinando y regulando los espacios publicos
adecuados para garantizar el desempefio de tales actividades.

Articulo 7.- Apoyo a actividades productivas y de
comercializaciéon.- El Estado a través del Ministerio del ramo, en
coordinacién con los gobiernos auténomos descentralizados, elaborara y
ejecutara politicas publicas y sociales para el desarrollo de las
actividades productivas y de comercializacién, para cuyo efecto:

a. Disenara y ejecutara planes, programas Yy proyectos para
promover el desarrollo de las y los trabajadores auténomos y de
las y los comerciantes minoristas;

b. Implementara programas de capacitacién y asistencia técnica
especializada en las diversas areas de la produccion y/o
comercializacion de bienes y/o servicios, necesarios para mejorar
la competitividad y eficiencia, tales como: administracion
gerencial, contabilidad, informatica, mercadeo, tributacion,
normalizacién y registro de bienes, entre otros;

c. Promovera y financiara proyectos para el desarrollo
organizacional de las diversas formas asociativas de produccion y
comercializacion de bienes y/o servicios, de las y los trabajadores
y de las y los comerciantes minoristas, sean éstas comunitarias,
gremiales, cooperativistas, familiares, autébnomas o mixtas;

d. Impulsara acciones que propicien el intercambio comercial justo y
complementario de bienes y/o servicios de forma directa entre
productores y consumidores;

e. Promovera y ejecutara estudios e investigaciones que permitan el
conocimiento de la realidad socio-econémica de estos sectores;

f Establecera un Sistema Nacional de Informacién y Registro de las
y los trabajadores autonomos y de las y los comerciantes
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minoristas, con el propésito de fortalecer sus actividades y
mejorar sus condiciones de vida;

g. Estimulara a la poblacion, a través de campanas de informacion,
para que adquiera productos y/o servicios nacionales que oferten
las y los trabajadores auténomos y las y los comerciantes
minoristas; vy,

h. Ejecutara las demas atribuciones y competencias establecidas en
la Constitucién de la Republica, tratados e instrumentos
internacionales vigentes y la Ley.

Articulo 8.- Responsabilidad de los Gobiernos Auténomos
Descentralizados.- Los gobiernos auténomos descentralizados, en el
ambito de su competencia, incluiran dentro de sus planes, programas y
proyectos de desarrollo y en su presupuesto inmediato anual, partidas
presupuestarias para la creacion, ampliacién, mejoramiento y
administraciéon de los centros de acopio de productos, centros de
distribucién y comercializacién, pasajes comerciales, recintos feriales y
mercados, en los cuales las y los trabajadores auténomos y las y los
comerciantes minoristas ejerzan sus actividades. Dichos
establecimientos, contaran con todos los servicios basicos, con centros
de desarrollo infantil, comedores populares, centros médicos,
guarderias y centros de capacitacién para las y los trabajadores
autonomos y las y los comerciantes minoristas. Para la creacién,
ampliaciéon y mejoramiento de dichos espacios, se socializara con los
sectores involucrados.

Igualmente, los gobiernos auténomos descentralizados, dentro de sus
planes, programas y proyectos de desarrollo y expansion urbana,
planificaran, construiran y mantendran la infraestructura fisica
adecuada para que.operen los establecimientos senalados en el inciso
anterior.

Articulo 9.- Acceso al crédito.- Las entidades financieras del sector
publico estableceran lineas de financiamiento preferenciales, hasta por
el monto de veinte y cinco salarios basicos unificados del trabajador
privado, a favor de las y los trabajadores auténomos y de las y los
comerciantes minoristas. Estos créditos se otorgaran, en forma
individual o colectiva, a quienes se encuentren debidamente registrados
en el Sistema Nacional de Informaciéon y Registro de las y los
trabajadores autériomos y de las y los comerciantes minoristas
establecido en esta Ley.

Las lineas de crédito para apoyar a estos sectores contemplaran
condiciones favorables, plazos y tasas de interés preferenciales, previo

Pagina 6 de 9

253



REPUBLICA DEL ECUADOR

samblea Nacionad

el cumplimiento de los requisitos establecidos en el reglamento
respectivo.

La Superintendencia de Bancos y Seguros, a través del organo
competente, vigilara el cumplimiento de esta disposicion legal.

Articulo 10.- Acceso al Bono de Vivienda.- Las y los trabajadores
auténomos y las y los comerciantes minoristas, registrados como tales,
tendran preferencia para la asignacion del bono de vivienda por parte
del Ministerio del ramo.

Articulo 11.- Seguridad Social.- Las y los trabajadores auténomos y
las y los comerciantes minoristas tendran derecho a afiliarse al Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social y gozaran a través de un régimen
especial y gozaran de todos los beneficios que éste otorgue.

CAPITULO QUINTO
DE LAS PROHIBICIONES Y SANCIONES

Seccion Primera
De las Prohibiciones

Articulo 12.- Prohibicién de confiscacién.- Se prohibe toda forma de
confiscacion, requisa, decomiso, incautacién, apropiacion,
desposeimiento o cualquier otra medida punitiva que involucre la
privacion de fabricar, producir, distribuir y comercializar bienes y/o
servicios, de las y los trabajadores auténomos y de las y los
comerciantes minoristas, en los espacios publicos autorizados por la
autoridad competente, siempre y cuando cumplan con la normativa
Juridica dictada por los gobiernos auténomos descentralizados, en el
ambito de su competencia.

Todo acto normativo que disminuya o menoscabe los derechos de las y
los trabajadores auténomos y de las y los comerciantes minoristas
carecera de validez y eficacia juridica.

Articulo 13.- Prohibicién de produccién y comercializacién.- Se
prohibe a las y los trabajadores auténomos y a las y los comerciantes
minoristas fabricar, producir, distribuir y comercializar toda clase de
bienes y/o servicios que se encuentren prohibidos por la Ley o sean de
dudosa procedencia.

Seccién Segunda
De las Sanciones
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Articulo 14.- Sancién administrativa para las y los servidores
publicos.- Sin perjuicio de las acciones administrativas, civiles o
penales a que hubiere lugar, toda servidora o servidor publico que
vulnere los derechos de las y los trabajadores auténomos y de las y los
comerciantes minoristas, o que inobserve lo previsto en la presente Ley,
sera sancionado por la autoridad nominadora, de acuerdo a la gravedad
del caso y previo sumario administrativo, de conformidad con lo
establecido en la Lev Organica de Servicio Publico.

Articulo 15.- Sanciones para las y los trabajadores auténomos y las
¥y los comerciantes minoristas.- Sin perjuicio de las acciones
administrativas, civiles o penales a que hubiere lugar, el érgano
competente de los gobiernos auténomos descentralizados que
corresponda, establecera las sanciones respectivas de conformidad con
la reglamentacién que se dicte para el efecto, observando el derecho al
debido proceso y las disposiciones contenidas en la presente ley.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS

PRIMERA.- Los gobiernos auténomos descentralizados del pais dentro
del plazo de seis meses, contado a partir de la vigencia de esta Ley,
armonizaran su normativa juridica de conformidad con la Constitucion
de la Republica y esta Ley.

SEGUNDA.- Dentro del plazo de doce meses, contado a partir de la
vigencia de esta Ley, el Estado a través del organo competente pondra
en funcionamiento un Programa Nacional de Capacitacién, Asistencia
Técnica y Financiamiento a fin de mejorar la competitividad y eficiencia
de las y los trabajadores auténomos v de las y los comerciantes
minoristas.

Dentro del mismo plazo, el Estado a través del érgano competente, en
coordinacion con los gobiernos auténomos descentralizados,
implementaran el Sistema Nacional de Informacién y Registro de las y
los trabajadores auténomos y de las y los comerciantes minoristas.

TERCERA.- Dentro del plazo de noventa dias posteriores a su

publicacién, el Presidente de la Republica, expedira el Reglamento
para la aplicacién de la presente Ley.
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ARTICULO FINAL.- La presente Ley entrara en vigencia a partir de su
publicacién en el Registro Oficial.

Dado y suscrito en la sede de la Asamblea Nacional, ubicada en el

Distrito Metropolitano de Quito, provincia de Pichincha, a los catorce
dias del mes de febrero de dos mil once.

g —

F ANDO CORD DO VA
Presidente
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ANEXO 13. Certificado gramatoldgico.

La Libertad, 09 de noviembre del 2013

CERTIFICADO GRAMATOLOGICO

En mi calidad de Gramatéloga, he procedido a la revisioén del trabajo de titulacién del
egresado Perero Panchana Alexis Manuel, con el tema de tesis “PLAN ESTRATEGICO
PARA LA ASOCIACION DE COMERCIANTES MINORISTAS DEL MERCADO
MUNICIPAL DEL CANTON SALINAS POR UN FUTURO MEJOR DE LA
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 20137, el mismo que, realizado los ajustes
respectivos por parte del interesado, CERTIFICO que la tesis cumple con las

normativas ortograficas, redaccion y sintaxis.

Es todo cuanto puedo certificar, pudiendo el interesado dar el uso que estime

conveniente.

Atentamente,

N
] Vi y 7

Ing. Linda Nufiez Guale, MGE.
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