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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se fundamentd en establecer una propuesta de
un disefio organizacional para la asociacion de Vendedores ambulantes de frutas,
gaseosa y afines “Siempre Playerito” del Cantdon General Villamil, que presenta
una administracién empirica y sin una estructura organizacional que permita
fortalecer los procesos y la gestién administrativa de la institucion; priorizando en
mantener una estructura fundamentada en los principios de la planificacion,
direccién y control para alcanzar los objetivos planteados, asi como también el
correcto uso de los recursos, de manera que debe estar conformado por socios
capacitados. Contar con un 6ptimo ambiente laboral, recalcando que se mantenga
una estructura administrativa que cumpla con los requerimientos y necesidades de
la sociedad, para alcanzar las metas y fines establecidos. Buscando convertirse en
la preferida por los turistas y ciudadanos de la localidad que visita la playa,
ofrecer productos y servicio de calidad y llegar a ser mejor que la competencia. Se
pretende involucrar a los socios a la solucion de los problemas que se presenta en
la actividad institucional siendo necesaria la aplicacion de capacitaciones
constantes. Motivando y concientizando en los asociados que solo trabajando
juntos lograron sus objetivos. También se obtuvo informacion de fuente
secundaria como libros, revistas, documentos e internet sobre los aspectos de
caracter tedrico de este trabajo de investigacion. La investigacion tomo en cuenta
como poblacion a los miembros que conforman la asociacion y sus clientes para la
recoleccion de informacion, aplicando los distintos instrumentos y técnicas de
evaluacion, como son la encuesta y la entrevista. Permitiendo de esta manera
determinar el problema y aplicar las acciones o estrategias que den como
resultado un disefio organizacional eficiente para la asociacion. Finalmente se
plante6 un disefio organizacional que conforme las fortalezas y debilidades de la
organizacion se logre alcanzar una comunicacion efectiva entre los directivos y
los socios, una minimizaciéon de los riesgos laborales, establecer un control de
evaluacion al personal administrativo y que los clientes se encuentren satisfechos
con los productos que ofrece la asociacion de vendedores ambulantes de frutas,
gaseosas y afines “Siempre Playerito”.
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INTRODUCCION

Las asociaciones son organizaciones conformadas por un grupo de personas que al
crear objetivos grupales buscan mejorar su funcionamiento pues las asociaciones
siempre se veran afectada directa o indirecta por factores internos y externos. La
asociacion “Siempre Playerito” surge para satisfacer las necesidades a los cientos
de turistas que visitan el balneario del canton Playas con refrescantes bebidas,

frutas, entre otros.

Actualmente se necesitan de asociaciones eficientes para enfrentar un mercado
competitivo y globalizado. Por lo que es necesario estar organizado
administrativamente, el crear una estructura organizacional es muy importante
para los fines de la institucion y los propositos que se han trazado sus integrantes.
El desafio es disefiar una estructura organizacional que permita a los socios

realizar su trabajo con eficacia y eficacia.

Todas las instituciones que laboran en comun para superar su superavit
(utilidades, satisfaccion de necesidad, creacion y difusion de conocimientos entre
otros) tienen que elaborar planes que permitan lograr las metas trazadas. Como
resultado de la organizacion, la institucion quedard fragmentada de funciones
dentro del concepto general administrativo, y mucho mas si se trata de
asociaciones, quienes son los que satisfacen a un conglomerado humano diverso

en este caso a los turistas.

Para garantizar la eficiencia, la Asociacion se compromete a ofrecer un servicio
apropiado y de calidad para los turistas, al finalizar cada temporada se evidencie
los logros y objetivos trazados. Con el disefio organizacional se estudia un amplio
rango de temas que incluyen cambios organizacionales y los factores que tienen la
influencia sobre el éxito del desarrollo organizacional y el fortalecimiento de las

capacidades administrativas de la institucion.



El presente trabajo de investigacion consta de cuatro capitulos, adaptado a la
propuesta de un disefio Organizacional para la Asociacion de Vendedores
Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”, conforme se detalla

a continuacion:

Capitulo 1, contiene el marco tedrico de la investigacion donde se realiza una
breve descripcion de la definicion del disefio organizacional, importancia,
caracteristicas, enfoques, diagndstico organizacional, proyeccion estratégica,
determinacion de las necesidades, proyeccién de la estructura organizacional,

resultado de la efectividad, gestion administrativa y marco legal.

Capitulo Il, comprende la metodologia a aplicar en la investigacion como:
métodos, disefio, modalidad, tipos de investigacion, técnicas, instrumentos,

poblacién, procedimiento y procesamiento de los datos.

Capitulo 111, se evidencia los datos y respuestas de la entrevista, ademas se detalla
el analisis y la tabulacién de los resultados de las encuestas realizadas a los

clientes y socios de la asociacion.

Capitulo 1V, se presenta la propuesta del Disefio organizacional para la asociacion
de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”,
representada por el Diagndstico Organizacional de la institucion, Proyeccion
Estratégica, Proyeccion de la Estructura Organizacional, Resultado de Efectividad

y se describen las Conclusiones y Recomendaciones de la presente investigacion.

Finalmente se incluyen la bibliografia, la web grafia que se utilizé para obtener
informacién y los anexos; compuesto por las fotografias y documentos utilizados

en el presente trabajo.



MARCO CONTEXTUAL

TEMA.

“INCIDENCIA DEL DISENO ORGANIZACIONAL EN LA GESTION
ADMINISTRATIVA DE LA ASOCIACION DE VENDEDORES
AMBULANTES DE FRUTAS, GASEOSAS Y AFINES “SIEMPRE
PLAYERITO”. DISENO ORGANIZACIONAL PARA LA ASOCIACION DE
VENDEDORES AMBULANTES DE FRUTAS, GASEOSAS Y AFINES
"SIEMPRE PLAYERITO” DEL CANTON GENERAL VILLAMIL PLAYAS,
PROVINCIA DEL GUAYAS, ANO 2015,

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Las presentes tendencias econdmicas en conjunto con la competitividad y un
mundo globalizado estan provocando variaciones en la cultura organizacional de
las empresas, causando que los procesos o sistemas que se utilizan para optimizar
los recursos disponibles sean mas complejos; siendo una pequefia, mediana o

grande empresa un caso distinto en su estructura interna.

Los modelos organizacionales de las diferentes empresas han tenido cambios que
buscan ajustarse a las demandas del mercado y a la competencia. En los paises de
Latinoamérica se ha observado una respuesta débil y lenta ante estos cambios y
exigencias, como resultado se ha obtenido niveles organizativos fragiles que no

abarcan con las expectativas del mercado de bienes y servicios.

En nuestro pais, las organizaciones han implementado nuevas estrategias en el
ambito laboral, administrativo y tecnoldgico al hacerle frente a los desafios que se
le presentan y que afectan los procesos organizacionales, siendo necesario adaptar
estructuras flexibles y adecuadas para los distintos tipos de empresas, permitiendo

minimizar costos para incrementar las ganancias y ser mas competitivos.



La Asociacion de vendedores de gaseosas, frutas y afines “Siempre Playerito”, se
encuentra ubicada en el Cantdn Playas, Provincia del Guayas, realizando su

actividad comercial en el malecon de Playas.

La asociacion fue fundada el 20 de enero de 1990 integrandola solamente 19
socios. Dirigiéndola en ese entonces el Sr. Florencio Cruz como Presidente, Sra.
Graciela Mite como Vice-Presidenta, Sra. Arsenia Jaime como tesorera y la Sra.

Emma Lindao como secretaria.

La decision de asociarse fue exigida por parte de la municipalidad del canton
Playas de ese entonces; para de esta forma regular y controlar a los vendedores de
la playa; porque la mayoria de los vendedores eran de otros cantones, desde
entonces empezaron a trabajar de forma organizada y en conjunto a las
autoridades de ese entonces Gobierno Auténomo Descentralizado del Municipio

de Playas y la Marina.

Los productos ofrecidos a los turistas: agua, jugos, colas, cervezas, cocos, rodajas
de sandia, ensaladas frutas, entre otros.

Los socios se encuentran realizando la venta de los productos desde el sector
conocido como el rompeolas hasta la y; al principio se ubicaban frente a las carpas
los puntos de venta identificados por un parasol y el recorrido para la venta se lo
realizaba en hieleras térmicas para mantener heladas las bebidas.

Pero desconoce el nivel de aceptacion de sus productos por parte de sus clientes;

demostrando la inexistencia de estudios de los gustos de los clientes.

La Asociacion “"Siempre Playerito” realiza siempre sus reuniones ordinarias en el
consultorio de la Abg. Pilar Amador, al no contar con una sede propia de la

institucion.



Actualmente existen 54 socios, el proyecto de ordenamiento de playa los ha
reubicado detras de las carpas a los puntos de venta que deben tener una carpa de
3mx3m. Se retnen mensualmente en temporada baja (mayo a diciembre) y cada

15 dias en temporada alta (enero a abril).

Situacion Actual.

Los Directivos ejecutan sus actividades de manera experimental, han realizado un
proceso de cambios pero sin previo estudio para crear una mejor presentacion
tanto para los turistas como para los balnearios y sin dejar la coordinacion con las
Autoridades del Cantdn y con el compromiso de mantener siempre limpia el area

de trabajo.

A pesar de tener 30 afios de fundacion las distintas directivas han planteado metas
y objetivos a alcanzar pero estas ideas solo quedan en los libros de acta de
reuniones que se realizan y al término de su periodo de administracion no se

cumplen por no existir el conocimiento de cémo hacerlo.

Las actividades de la asociacion se realizan de forma empirica, no existen planes
de contingencia a los problemas que se pueden presentar y contar con una
respuesta adecuada y oportuna para la problematica cualquiera que sea esta en la

actividad que realiza como organizacion.

Este balneario siempre ha sido visitado por los turistas que vienen a disfrutar de
las hermosas playas. La necesidad de satisfacer a los turistas con una refrescante
bebida o una deliciosa fruta siempre ha existido, pero fue un grupo de personas de
Playas que decidieron agruparse y formar la asociacion, ya que vendedores de

otros cantones se querian beneficiar de la actividad turistica del cantdn.

El trabajo de las distintas directivas no ha sido suficiente para la Asociacion, para

convertirla en competitiva y moderna a la asociacion.



Por el contrario muestra muchas falencias de tipo organizacional que no permite
ofrecer al turista, productos y servicios renovados, eficiente y de calidad, para
hacer mas placentera la estadia en la playa y al mismo tiempo obtener mayor

rentabilidad en la venta de los productos.

Situacion futura.

La Asociacion de vendedores ambulantes “Siempre Playerito” tiene como
objetivo principal vender frutas, gaseosas y otros a los turistas que visitan la playa

del canton Playas, proporcionando beneficios econdémicos a los socios.

El presente trabajo propone una estructura que oriente el buen funcionamiento de
la asociacion, basada en sus requerimientos y necesidades Mediante el analisis
organizacional se lograra el conocimiento de la organizacién y permitird tomar la
mejor decisidén para convertirse en una institucion competitiva basada en una

apropiada gestion administrativa.

Por lo antes mencionado nace el interés de aplicar un disefio organizacional para
la Asociacion de vendedores de frutas, gaseosas y afines “siempre playerito” de
manera que los objetivos que la organizacion se ha propuesto, sean alcanzados y

estar preparados a los cambios que se presenten.

Delimitacion del Problema.

Provincia: Guayas.

Canton: General Villamil Playas.
Area: Administrativa.

Aspecto: Disefio Organizacional.

Campo: Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines.



FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢De qué manera incide la propuesta de un Disefio Organizacional en la gestion
administrativa de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y

afines “Siempre Playerito” del Canton Playas, Provincia del Guayas?

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.

En base al problema planteado, se despliegan las siguientes interrogantes de la

investigacion:
+ ¢Se ha realizado un estudio sobre la situacion actual, misién y visién de la
asociacion “Siempre Playerito”?

+ (Cudl es la estructura administrativa actual de la asociacion “Siempre

Playerito”?.

+ (Cuales son las herramientas y estrategias adecuadas para optimizar el

desempefio laboral?

+  ¢Qué estructura organizacional garantiza la direccion eficiente de los socios

de la Asociacion de Vendedores de frutas, gaseosas Y afines “Siempre Playerito”?.

+  (Qué beneficios se obtienen con la aplicacién de un disefio organizacional

en la Asociacion de Vendedores de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito™?

Evaluacion del problema.

Los aspectos que permiten evaluar el proyecto de investigacion son los siguientes:

Delimitado: Se requiere establecer un disefio organizacional para la Asociacion

“Siempre Playerito” del Canton Playas para mejorar su gestion administrativa.



Claro: Esta descrita en términos fécil de comprender identificando las ideas que

permitiran direccionar de forma correcta las metas y propositos.

Evidente: Se necesita mejorar a la asociacion y establecer pardmetros para la

toma decisiones que ayuden a alcanzar el éxito institucional.

Concreto: La aplicacion del disefio organizacional en la asociacion “Siempre
playerito”, brindara un mejor nivel de vida a los socios de la Asociacion contando
con una buena administracion y el cumplimiento de las responsabilidades de los

SOCi0S.

Relevante: Esta propuesta es una guia que fortalecera las actividades
administrativas de la asociacién con la finalidad de mejorar los niveles

organizativos para la toma de decisiones adecuadas.

Original: La asociacion “Siempre Playerito” tiene caracteristicas Unicas en
actividad y se establecera un disefio organizacional que permitird crecer

adecuadamente fortaleciendo a los socios y a su actividad.

Factible: Es necesario establecer un disefio organizacional que diagnostique la

situacion actual para brindar posibles soluciones que mejoraran a la institucion.

JUSTIFICACION.

Los modelos de disefios organizacionales son herramientas utilizadas en el area
administrativa, que ayudan a los gerentes o administradores a tomar medidas
correctivas mediante estrategias que deben poner en practica los miembros de la

asociacion; tomando en cuenta el aspecto interno y externo de la organizacion.

Se utilizara métodos, técnicas, recursos e instrumentos de investigacion; y

mediante la aplicacion de los cuestionarios de encuestas y entrevistas.



Demostraran si es factible o no el establecer un disefio organizacional para la
Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre

Playerito”.

El disefio organizacional permitira establecer estrategias que mejoren las
relaciones laborales de la institucion, mejorar la estructura organizacional de la
asociacion, mejorar la productividad y competitividad, aplicar las tareas asignadas
con eficiencia, mejorar la rentabilidad y dar a los directivos un direccionamiento

en la toma de decisiones.

Seran beneficiarios directos los socios actuales de la asociacion, los proveedores y
los turistas que son sus clientes potenciales; y también la poblaciéon del Canton
Playas pues también podran ser atendidos de igual manera.

De acuerdo al objetivo general y los especificos del estudio del proyecto se obtuvo
informacidn necesaria para llevar a cabo la investigacion. Se procedi6 a realizar el
estudio en base al método exploratorio y descriptivo. Se estudio datos del tema a

investigar para obtener datos relevantes.

Mediante el método descriptivo se especifica los detalles y las caracteristicas que
se desea obtener de la investigacion con el fin de adquirir informacion para el
tema de estudio; buscando obtener datos que describa el analisis del estudio;

aplicando una investigacion de tipo documental.

En esta investigacion el estudio exploratorio y descriptivo se basa en un enfoque
cualitativo que permitira crear estrategias que mejore la atencion y el servicio, que

cuenta con muchas falencias.

Se aplicara el paradigma cuantitativo porque el problema requiere de una
investigacion externa y objetiva; razén por la cual se hara uso de la estadistica
descriptiva para recoger, clasificar, analizar e interpretar los datos recogidos en el

proceso de la investigacion obteniendo una vision mas clara de la realidad.



OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

Objetivo General:

Establecer la propuesta de un Disefio Organizacional para la Asociacion de
Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines ”Siempre Playerito” del
Canton Playas, Provincia del Guayas, afio 2015, mediante el analisis de las
actividades funcionales desarrollada para el mejoramiento de los procesos

administrativos.

Objetivos Especificos:

# Analizar los conceptos y definiciones que comprenden un disefio

organizacional y la gestion administrativa.

+ Establecer la metodologia de investigacion que se aplica para obtener

informacion de la Asociacion “Siempre Playerito”.

+ Analizar los resultados, mediante cuadros y tablas estadisticas para la
seleccion del disefio organizacional acorde a la problematica de la institucion.

#+ Evaluar la viabilidad de establecer un disefio organizacional para la

Asociacion “Siempre Playerito”.

HIPOTESIS.

La propuesta de un disefio organizacional permite el mejoramiento de la gestion
administrativa de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y
afines ”Siempre Playerito”, del Canton General Villamil Playas, Provincia del

Guayas.
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OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

Este proceso establece crear una definicion conceptual de la variable para lograr
darle sentido concreto en la investigacion, por tanto se procede a realizar la
definicién operacional de la variable para identificar los indicadores que permiten

realizar su medicion.

La identificacion y Operacionalizacion de las variables se ha convertido en una de
las tareas mas complejas dentro de la investigaciéon, siendo la variable el conjunto
de hechos, fendmenos, rasgos o propiedades similares para realizar el estudio que

se ha planteado.

La operacionalizacion de las variables se aplica en las investigaciones
cuantitativas para poder comprobar de forma empirica las variables de la hipotesis
o encontrar las evidencias de los aspectos o dimensiones de los objetivos en los

casos que no se utilicen hipotesis.

Las variables se refieren a las propiedades que se van a estudiar y responder a la

pregunta: ;Qué estudiamos? y ¢ Qué dimensiones o aspectos podemos observar?

Variable Independiente: Disefio Organizacional

Variable Dependiente: La Gestién Administrativa de la Asociacion de Vendedores

Ambulantes de Frutas, Gaseosas y afines “Siempre Playerito”
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OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

CUADRO N° 1 DISENO ORGANIZACIONAL

Variables Definiciones Dimension Indicadores Items Instrumentos
., %+ Importancia
Es aquella Fundamentacion i \C,Zﬁgggﬁicas ¢Estima  necesario  establecer  un Disefio
. Teorica +  Enfoques Organizacional para la Asociacion?1s
fundamentacion +  Modelos
+«  Tipos
tedrica que se utiliza ¢Conope o ha escuchado sobre la Asociaciéon “Siempre
R ., Dla néstico + Matriz FODA Playe”tO?lc L,
para la realizacion de Y + MEFE ¢Compra los productos que ofrece la Asociacion?2c
. . +  MEFI ¢ Los productos que ofrece la Asociacién cumplen con sus
un diagnés’[ico Orgamzamonal . expectativas basicas?3c
+ Matriz L de ¢Es de calidad la atenciéon que brinda la Asociacion
organizacional competitividad “Siempre Playerito?4c Encuestas y
Disefio permitiendo establecer ¢Estima necesario la creacion de una, mision y vision de la | entrevista
Organizacional Di . +  Misién ascouac_lbén?ZS N . e los opeti
i i6 Ireccion 151¢ ¢Contribuye y participa en el logro de los objetivos y
una direccion 4+ Vision metas de la asociacion?3s
A Estratéaica 4+ Valores y Principios ¢Las técnicas de ventas aplicadas fortalecen la imagen de
eStrateglca y una g 'y Objetivos la Asociacion “Siempre Playerito”?5s
i4 + Estrategias v metas ¢Como Institucion Obtienen Beneficios de parte de
proyeccion gasy Proveedores o alguna institucién?56
organizacional  para

alcanzar los propoésitos

de una organizacion.

Proyeccion

Organizacional

+ Estructura
Organizacional

+ Politicas y Reglas
+ Cultura
Organizacional

;Se socializan los procedimientos que se aplican en la
Asociacion?

Califique la Atencion al Cliente ofrecida por usted

¢Ha realizado algun reclamo por algin producto ofrecido
por la Asociacion “Siempre Playerito”?6

¢La higiene en los puntos de ventas es la apropiada?7

Fuente: Investigacion de Campo
Realizado por: Giovanny Suérez Crespin
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CUADRO N° 2 GESTION ADMINISTRATIVA

¢Los precios de los productos estdn acordes a sus
posibilidades adquisitivas?

,’Considera usted que los socios se encuentran capacitados
en habilidades Promocionales?

¢ Prefiere ser atendido por un hombre?

Variable Definiciones Dimension Indicadores items Instrumentos
¢Considera que la Labor Administrativa en la Asociacion es
la méas 6ptima?8
¢Es tomado su criterio en las planificaciones de la
asociacion?
Planificacién ¢Los miembros de la Directiva cumplen con las tareas
encomendadas?
Procesos Organizacion ¢Participa con tareas en las actividades de la institucion?
Es la accion | Administrativos ) ) o
de planificar, Direccion ¢Colabora con ideas en las Reuniones de la asociacion?
organizacion, ¢Se notifica oportunamente a los socios de las actividades
dirigir y Control de la Institucién?
Gestion controlar con (Es controlada la asistencia de los socios de la| ENcuestasy
ini ; ioti asociacién?
Administrativa frlat(;tr)Jetlvo gz ¢Se Socializan los Procedimientos en la Asociacion? Entrevista
manera — —
eficiente  los (;La_ asociacion cuent_a_con_el personal idoneo para
recursos de la reallgar Ie_l gestion admlnlstra_tlva? o
AR ¢La Directiva da a conocer su informe Econémico?
organizacion. ¢Se realizan capacitaciones a los miembros de la
Huma_nos asociacion?
Recursos Materiales ¢Asiste a las capacitaciones de la Asociacion?
financieros

Fuente: Investigacion de Campo
Realizado por: Giovanny Suéarez Crespin
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

1.1. ANTECEDENTES

Las asociaciones la conforman un grupo de personas que se caracterizan por
buscar el bien comun, trabajando de forma sistematica entre los asociados. Con la
finalidad de alcanzar los objetivos individuales y grupales; por tanto una buena

administracion de los recursos logrard una organizacién productiva.

Los diferentes cambios que rodean a una organizacion en el ambiente competitivo
actual, permite satisfacer a los clientes, siendo necesario la creacion de estrategias
que mejoren el desarrollo organizacional. Para que los socios logren adaptarse a
los cambios se debe empezar por una Optima organizacion y administracion
interna. Creando una cultura de desarrollo entre los socios que permita que ellos

participen activamente a la consecuencia de los objetivos plateados.

Los vendedores ambulantes se unen y crean la Asociacion “Siempre Playerito”,
para laborar reguladamente a través de esta asociacion, la misma que no cuenta
con un control de sus actividades administrativas, desconociendo el disefio
organizacional que aplica, mucho menos se han realizado estudios relacionados
con el tema, que les permita alcanzar las metas propuestas y mejorar su gestion

administrativa.

Siendo necesario mejorar la organizacion y la administracion para lograr obtener
una mayor productividad y optimizacién de los recursos, creando una institucion
mediante el logro de sus objetivos y proporcione mas beneficio a los socios no

solo econdmicos y que se sientan motivados a mejorar la atencion al cliente.
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Para establecer un disefio organizacional para la Asociacion “Siempre Playerito”,
se realizara una investigacion de campo y bibliogréfica que revelara la situacion
actual de la asociacion, permitiendo tomar las mejores decisiones para los
intereses de los socios, de manera que los asociados otorguen informacion

necesaria para establecer una propuesta adecuada y adaptable para la asociacion.

1.2. FUNDAMENTACION TEORICA

1.2.1. DISENO ORGANIZACIONAL

Segun Daft Richard L. (2007) define

“El disefio organizacional es un proceso a travées del cual los gerentes
toman decisiones y los demas miembros las ponen en préctica,
haciendo que los ejecutivos observen el interior y el entorno de sus
organizaciones. La tradicion hacia que, en cuanto al disefio
organizacional, los gerentes pongan énfasis en los pilares relacionados
con: la division del trabajo, la departamentalizacién, la jerarquia y la
coordinacion, aspectos de larga tradicién histérica en la
administracion empresarial” (pag. 34).

Disefio organizacional es el proceso amplio de diagnosticar, proporcionar una
estructura que mejore el sistema de comunicacién interna de la asociacion,
identificar los procesos que permita administrar y delegar responsabilidades a los
integrantes de la empresa para el logro de los objetivos establecidos como

empresa.

Los disefios organizacionales no son simplemente la creacion de un organigrama
y establecer sus niveles jerarquicos, sino que también permite distribuir
adecuadamente los recursos que posee la institucion; tomando en cuenta el

panorama interno y externo en el que se desarrolla.

También permite crear una cultura institucional que permita alcanzar las metas

que la asociacion se ha propuesto.
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Una entidad como es la Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas,
Gaseosas y Afines “Siempre Playerito” del Cantén Playas, provincia del Guayas,
necesita de un Disefio Organizacional moderno que le permita obtener una
estructura sélida para satisfacer las necesidades como asociacién y a los clientes,
para de esta forma cumplir sus metas y brindar un servicio de calidad que lo

caracterice frente a las distintas organizaciones que lo rodean.

1.2.2. Importancia del Disefio Organizacional

El disefio organizacional es importante por:

+ Establecer estrategias que aplican los miembros de la asociacion.
+ Busca el crecimiento frente a la competencia

+ Equilibra el grado de eficacia y la eficiencia

+ Determina un analisis interno y externo de la empresa.
+ Busca alcanzar las metas y objetivos de la empresa.

+ Distribuye las tareas dentro de la organizacion.

Un Disefio organizacional es importante porque maneja a las instituciones con el
propdsito de dividir tareas y trabajos para lograr una coordinacion efectiva, este
esfuerzo coordinado llevara a la obtencidn de objetivos, revelando los aspectos y
relaciones mas estables de la asociacion.

1.2.3 Caracteristicas del Disefio Organizacional.

Un disefio organizacional debe mantener cuatro caracteristicas principales que

son.
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Diferenciacién: Esta caracteristica hace referencia a la division de trabajo en
subsistemas o departamentos en forma horizontal y en niveles jerarquicos en
forma vertical. Siendo responsable esta caracteristica de la complejidad
organizacional, ya que la existencia de muchos niveles jerarquicos Yy
departamentos diferentes requiere de esquema de enlaces para coordinar el

funcionamiento y mantener la armonia institucional.

Formalizacion: Esta caracteristica hace referencia a los reglamentos y reglas que
permiten ejecutar las tareas dentro de una organizacion. Estas normas han sido

creadas explicitamente para legislar el comportamiento de los asociados.

Centralizacién: Hace referencia a la toma decisiones que explicitamente es
realizada por los niveles jerarquico més alto de una organizacion, generalmente se

utiliza una cadena de mando.

Coordinacion: Busca dirigir las actividades de una organizacién hacia el ogro de
los objetivos institucionales. Al no existir una correcta coordinacién se perseguiria
Unicamente conseguir los intereses de un departamento desviandose de los

objetivos organizacionales.

1.2.4 Enfoque del Disefio Organizacional.

El Disefio Organizacional se lo representa en cuatro etapas que se detallan a

continuacion:

+ Enfoque Clasico

+ Enfoque tecnoldgico de las tareas
+ Enfoque ambiental

+ Reduccion del tamafio
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1.2.4.1 Enfoque Clésico.

Max Weber, Frederick Taylor y Henri Fayol y los primeros gerentes buscaban “el
mejor camino” al establecer un disefio organizacional que trabaje correctamente

en todas las situaciones.

También se basaba en la especializacion de las tareas, debiendo seguir los socios

las reglas y procedimientos para lograr el crecimiento.

Este enfoque clésico realizaba los nombramientos por meritos; es decir, se
promovian segun la experiencia y capacidad de las personas y no por simple

favoritismo.

1.2.4.2 Enfoque Tecnoldgico.

Surge en los afios sesenta el enfoque denominado “tecnoldgico de las tareas” para
el disefio organizacional que manifiesta la utilizacion de diferentes tipos de
tecnologia que se utilizan en la produccién de diferentes tipos de productos.

El Enfoque tecnoldgico dio un gran giro a los procesos productivos logrando
llevar al éxito a las empresas, aplicando correctamente la tecnologia se reduce
tiempo en el proceso de produccién y aumento la productividad, disminuyendo los
costos y aumentando la rentabilidad

1.2.4.3 Enfoque ambiental.

Tom Burns y G.M. Stalker establecieron aspectos que permita en los disefios o
estructuras de las empresas se agregue el ambiente de la empresa y a la vez

diferenciar los sistemas segun el disefio de la organizacion.

Se diferencia a los disefios de las organizaciones en sistema mecanista y en

sistema orgéanico de acuerdo al ambiente de la empresa.
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El primer sistema selecciona las actividades de las empresas en tareas
especializadas, creando los objetivos para cada persona y unidad con precision,

determinada por gerentes de niveles mas altos.

Mientras que el sistema organico busca que las personas trabajen de forma grupal
sin receptar ordenes de gerentes, logrando que los colaboradores se comuniquen

con todos los niveles jerarquicos.

1.2.4.4 Reduccién de tamafio.

Este enfoque se basa en la toma de decision de realizar una reestructuracion del
disefio organizacional de una empresa para lograr su desarrollo tomando en cuenta

las condiciones de su entorno.

La reduccion de tamafio busca ubicar al personal idoneo de acuerdo a su perfil y
los requerimientos de la empresa, proponiendo una reduccion de personal al

establecer una mejor estructura con ahorro de tiempo y de recursos.

1.2.5 Modelo de Disefio Organizacional.

Todo modelo de disefio organizacional hace referencia a la estructura, los puestos,
las funciones, los canales de toma de decisiones, la comunicacion interna, un

estilo de direccion, el modelo de gestion de recursos humanos, etc.

Los modelos se fundamentan en la teoria de los sistemas que las caracterizan o

también en su complejidad al aplicarlo a una organizacion.

Los modelos organizacionales se utilizan para que proporcionen un marco para la
comunicacion de los cambios y las transiciones. Se destaca la ilustracion de
interacciones, interdependencias y alineamientos. Permiten aclarar y ayudar a

resolver temas relacionados con el disefio.
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También ayuda a estructurar el abordaje de problemas, mejoras o eventos con un

disefio de lenguaje y vocabulario comin.

Entre los Modelos de disefio organizacional se encuentran:

1. Modelo de Richard Daft

2. Modelo de Ailed Labrada Sosa
3. Modelo de Estrella.

4. Modelo de Burke-Litwin

5. Modelo de congruencia.

6. Modelo de los seis casilleros

1.2.5.1 Modelo De Richard Daft

El modelo de Richard Daft considera el diagnostico mediante la evaluacion de la
situacion interna y externa de la empresa o institucion a la que se le pretende
establecer el disefio. Asimismo la proyeccion estratégica la conforma la mision,
vision, valores, metas que establecen un direccionamiento de hacia donde se

pretende llegar, las metas a alcanzar mediantes los cambios establecidos.

También establece una estructura capaz de mejorar el sistema de informacion, las
politicas y reglas que toda empresa debe poseer para implementar una cultura
organizacional que lograra que los integrantes de la organizacion se adapten a los

cambios necesarios
Por Gltimo se ejecuta una evaluacion de las estrategias, los lineamientos y
cambios que se han elaborado para determinar si el objetivo propuesto se ha

alcanzado.
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Figura N° 1 Modelo de Richard Daft
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RESULTADOS DE LA EFECTIVIDAD:

Fuente: Modelo de Richard Daft

Elaborado por: Giovanny Manuel Suarez Crespin.
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1.2.5.2 MODELOS DE AILED LABRADA SOSA

Figura N° 2 MODELO DE LABRADA SOSA

Fuente: Labrada Sosa Ailed (2008) “Modelo de un Disefio Organizacional”. Una aplicacion practica
Elaborado por: Giovanny Manuel Suarez Crespin.

=
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La figura # 2 muestra el modelo de Ailed Labrada Sosa representando al disefio
organizacional en cuatro fases: la preparacion y anélisis organizacional, la
proyeccion estratégica y gestion de las necesidades, el disefio de los procesos y
sistema de gestion y control y por ultimo la estructura organizativa y el

reglamento interno.

La primera fase establece la Preparacién y el analisis organizacional, que implica
crear el proyecto y sus etapas; se forman grupos de trabajo y se revisa los
antecedentes, la historia, se obtienen los modelos de referencia y se propone el

marco juridico y normativo.

La segunda fase lo conforman la proyeccion estratégica y la gestion
Administrativa en lograr cubrir las necesidades. Realiza el diagnostico y elabora
la mision, vision, objetivos estratégicos, estrategias, planes de accion y

competencias organizacionales.

La tercera fase permite crear el disefio de los procesos y los sistemas de gestion y
control. Se definen y disefian los procesos, que se encuentran representados en el

mapa de proceso teniendo en cuenta riesgos, competencia y objetivos.

La Gltima fase indica la proyeccién de la estructura y el reglamento interno,
obteniendo los cargos dentro de la empresa, el disefio de los puestos por
competencia, la proyeccion de la estructura, organizacional, la plantilla, el manual

de funciones, el reglamento interno y el codigo de ética.

1.2.6 DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

El diagndstico organizacional es aquel que visualiza las problematica o conflictos
gue presenta una organizacion mediante un auto analisis. Para el autoanalisis se
aplican entrevistas o cuestionarios a la empresa para crear un plan de accién que
resuelva las falencias, elaborando herramientas que logren la optimizacion de los

procesos o acciones a realizar.
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1.2.6.1 ANALISIS DE MERCADO - ANALISIS SITUACIONAL O
DIAGNOSTICO DE LA ORGANIZACION.

Anélisis de mercado o estudio de mercado es aquella evaluacion que se aplica
para determinar que quiere el mercado, las caracteristicas de un producto,
identifica una oportunidad de negocio, mejorar un producto y si la organizacion es
capaz de captar aquel mercado. Este proceso tiene como objetivo especificar y
presentar la informacidn necesaria para establecer estrategias de negocios Yy

evaluar un proyecto.

Anélisis situacional o Diagndéstico de la organizacion son aquellas técnicas y
herramientas que se utilizan para estudiar la realidad de la empresa con
informacidén de tiempo pasado, presente y futuro; enfocando los factores internos

y externos de la organizacion.

1.2.6.2 MML O Matriz de Marco Légico

Es el método que facilita la comprension de los problemas a resolver dentro de la
empresa. Esta herramienta aplica un andlisis estructurado que disefia, ejecuta y

evalla politicas, programas, proyectos y disefios organizacionales.

Planteamiento del problema.

Es la primera etapa de la investigacion cientifica que se encarga de determinar el
problema, la necesidad o dificultad a resolver con sus respectivas limitaciones y

definir a donde se pretende llegar.

Arbol de problemas.

Es una herramienta de analisis donde se determina el problema principal sus
causas y los efectos que ha generado dentro de una empresa o existen en el

desarrollo de una tesis.
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Para luego formular soluciones y alternativas mediante la investigacion. Es
graficado en un arbol donde las causas son las raices, las ramas son los efectos y

el tronco es el problema.

Arbol de objetivos es una herramienta que se aplica para dar solucion al problema
de una investigacion. Es la solucion al arbol de problemas ya que las causas son
los medios de solucidn las ramas son los metas o fines y el tronco es el objetivo

principal o solucion al problema.

Diagnostico participativo es el proceso de analizar la situacion o realidad de una
comunidad con los miembros que la conforman para asi crear estrategias y
conseguir los objetivos planteados. Este método es determinado por los miembros
de una comunidad buscando estrategias necesarias y aceptadas para ser aplicadas
en la realidad de una empresa.

Anadlisis de los involucrados es el método que se utiliza para identificar a las

personas y organizaciones en el logro de los objetivos.

Mediante esta herramienta se analizara la aceptacion y el rechazo de las
estrategias de desarrollo buscando los medios para fomentar el apoyo y disminuir

la resistencia de parte de los involucrados en la aplicacion de un proyecto

1.2.6.3 MEFI

MEFI o Matriz de Evaluacion de factores internos se fundamenta en el anélisis de
las relaciones internas en cada area de la de la empresa, formulando estrategias

que especifiquen sus fortalezas y diagnostique sus debilidades.

Al ejecutar esta matriz se pondera cada una de las fortalezas y debilidades que se
sitlan en cada area, la calificacion més alta de la ponderacion es de 4,0 y la mas

baja es el 1,0 obteniendo como promedio un 2,5 de ponderacion.
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Existen 5 pasos para la creacion de la MEFI:

1° Establecer las fortalezas y debilidades claves de la empresa.

2° Indicar una ponderacion a los factores y con una ponderacion més alta a los

factores més importantes.

3° Calificar del 4 al 1 segun el grado de importancia; se debe tomar en cuenta lo
siguiente: Una fortaleza importante (4), Una fortaleza menor (3), Una
debilidad menor (2) y una debilidad importante (1).

4° Multiplica la ponderacion de cada variable por su calificacion.

5° Se suman los resultados ponderados por cada variable.

Teniendo ya los resultados, si este es mayor que el promedio indica que la

empresa tiene una firma posicion interna, y si por lo contario el resultado es

menor, indica que la organizacion presenta debilidades internas que se deben

corregir.

1.2.6.4 MEFE

Matriz de Evaluacion de Factores Externos o MEFE. Mediante esta matriz se
analizan a los factores externos dela organizacidn, permitiendo evaluar las
oportunidades frente a las amenazas.

La ponderacion se establece del 1,0 al 4,0 siendo 2,5 el promedio de calificacion.

La matriz MEFE se aplica en 5 pasos:

1° Establecer las oportunidades y amenazas claves en la empresa.
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2° Calificar con una ponderacion, a los factores siendo de mas alta calificacion la

maés importante.

3° Se califica del 1 al 4 segun el grado de importancia, de la siguiente manera:
una oportunidad importante (4), una oportunidad menor (3), una amenaza

menor (2) y una amenaza importante (1).

4° Multiplicar la ponderacion de cada variable por su calificacion.

5° Sumar cada resultado ponderado para cada variable.

Si el resultado es mayor a 2,5 se entiende que la empresa se la califica como
atractiva en referencia a la competencia pero si es menor la calificacion que el

promedio implica que es una empresa poco atractiva.

1.2.6.5 MATRIZ FODA
Segun Muiiiz (2010):

“El andlisis FODA es una herramienta que permite conformar un
cuadro de la situacion actual de la empresa u organizacién de la
empresa u organizacion, permitiendo de esta manera obtener un
diagnostico preciso que permita en funcion de ello tomar decisiones
acordes con los objetivos y politicas formuladas” pagina 40.

CUADRO N° 3 MATRIZ FODA

Factores Fortalezas (F) Debilidades (D)

Internos Enumere aqui de 5 a 10 fortalezas | Enumere aqui de 5 a 10 debilidades
Factores internas internas
Externos
Oportunidades (O) Estrategias FO Estrategias DO

Enumere aqui de 5a 10 | Crear aqui estrategias que usen | Crear aqui estrategias para aprovechar las
oportunidades externas | fortalezas para aprovechar las | oportunidades superando las debilidades.
oportunidades.

Amenazas (A) Estrategias FA Estrategias DA
Enumere aqui de 5 a 10 | Crear aqui estrategias que utilicen | Crear aqui estrategias que minimicen las
amenazas externas fortalezas para evitar amenazas debilidades y eliminen las amenazas.

FUENTE: Wheelen Thomas, Hunger J. — Administracion estratégica y politica de negocios.
ELABORADO POR: Giovanny Suarez Crespin
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El andlisis FODA también es conocido como DAFO o SWOT por sus siglas en
ingles, es la combinacion del analisis interno con el anélisis externo, identificando
de esta forma las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de una

empresa.

Las fortalezas y debilidades son los factores internos de la organizacion, en ellos
se aplican directamente el control, para obtener resultados a mediano y corto
plazo. Por otra parte estan las oportunidades y amenazas que hacen referencia a
los factores externos de las organizaciones, expresando la situacion actual

dependiendo del entorno que lo rodea. En estos factores se justifica poco control.

Las fortalezas son las caracteristicas y los puntos fuertes de la empresa que

ayudan al logro de los objetivos de la compafiia.

Las oportunidades son todos los factores externos a favor de la organizacion. Para
alcanzar los objetivos y muy importante para obtener ventaja frente a la

competencia.

Las debilidades de la organizacién son todas aquellas limitaciones que impiden el

logro de los objetivos y dificultan el funcionamiento interno de la empresa.

Las Amenazas son los factores negativos externos de la empresa impiden el

adecuado direccionamiento de la institucion.

1.2.6.6 ANALISIS DE PORTER

El analisis de Porter se refleja en cinco fuerzas competitivas: entrada, riesgo de
sustitucion, poder de negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los

compradores Yy rivalidad entre la competencia.

Las cinco fuerzas de Porter combinadas establecen el nivel de la competencia y la

rentabilidad como empresa.
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Las estrategias se aplicaran de acuerdo a la fuerza o fuerzas que predominan en la

organizacion.

Figura N° 3 ANALISIS DE PORTER
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FUENTE: Michel Porter “Las 5 Fuerzas de Porter

ELABORADO POR: Giovanny Suérez Crespin

Poder de negociacion de los compradores o clientes.- Es una amenaza para la
empresa si los clientes estuviesen bien organizados y se plantearan en un precio
que seria menor al que la organizacion estaria a pagar. El que exista muchos
proveedores permitird a los clientes plantear nuevos precios y la posibilidad de

cambiar de proveedor.

Poder negociacion de los proveedores o vendedores.- Se refleja en la tendencia
de comprar a sustituir, teniendo en cuenta el costo o precio, la calidad, la
durabilidad del producto y la cantidad.

Amenaza de nuevos competidores entrantes.- Es la barrera que se crea al
ingresar nuevos productos/competidores. Si es facil entrar en competencia sera

mayor la amenaza.

Amenaza de productos sustitutivos.- El que exista productos similares o iguales

en un mercado, producen una baja rentabilidad.
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Rivalidad entre los competidores.- La rivalidad establece la rentabilidad de un

sector, entre menos competitivo mayor serd la rentabilidad.

1.2.6.7 MBCG

La Matriz BCG o Matriz Boston Consulting Group conocida como la matriz de
crecimiento, desarrollado en 1970. Es una herramienta de analisis estratégico, que

mantiene relacion con el marketing estratégico.

Tiene como finalidad ayudar a seleccionar el mejor enfoque para un negocio,
decidiendo donde invertir, desinvertir y cuando se debe de abandonar una

empresa.

Creada con cuatro cuadrantes el eje vertical representa el crecimiento en el

mercado Yy el eje horizontal la cuota de mercado.

+ Estrella.- Indica gran crecimiento y fuerte participacion de mercado. Se debe
de potenciar al maximo dicha area de negocio hasta que el mercado se vuelva
maduro y la competencia desaparezca o disminuya.

+ Interrogante.- Indica gran crecimiento y poca participacion de mercado. Se

debe rectificar la estrategia en dicha area para convertirla en una estrella.

+ Vaca.- Representa bajo crecimiento y alta participacion en el mercado.
Indicando alta generacién de efectivo que con un correcto uso ayudara a la

formacion de nuevas estrellas.

+ Perro.- No existe crecimiento y la participacion de mercado muy baja.
Demuestra area de negocio con tan baja rentabilidad que puede ser negativa. Son
servicio/productos a punto de desaparecer del mercado por lo que se recomienda

deshacerse de ella.
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FIGURA N° 4 Matriz BCG.
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FUENTE: The Boston Consulting Group
ELABORADO POR: Giovanny Suérez Crespin.

1.2.7 PROYECCION ESTRATEGICA

1.2.7.1 MISION

La mision es el propdsito, fin o razon de ser de una empresa, es lo que espera
cumplir frente a su entorno o sistema social en el que se desenvuelve,

satisfaciendo las necesidades de los clientes.

Las preguntas que permiten definir una mision son las siguientes:

¢Por qué existimos?

¢En qué sector debemos estar?

¢Quién es el usuario o ciudadano objetivo?

¢ Qué necesidades podemos satisfacer?

¢ Cuales son nuestros productos o servicios presentes o futuros?

¢En qué nicho o sector queremos estar?
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¢En qué nos distinguimos?

¢Cuales son las caracteristicas especiales?

1.2.7.2 VISION

Es el planteamiento que se hace de cdmo se veré la asociacion en el futuro, ya sea
a corto, mediano o largo plazo; es decir, hacia donde se dirige la empresa, donde
se ha planteado y hacia donde se ha proyectado llegar en un periodo de tiempo

establecido.

La Visidn debe de responder a las siguientes preguntas:
¢ Qué tratamos de conseguir?

¢ Cuales son nuestros Valores?

¢ Como produciremos resultados?

¢ Cémo nos enfrentaremos al cambio?

¢COmo conseguiremos se competitivos?

1.2.7.3 VALORES Y PRINCIPIOS

VASQUEZ, (1999), define: El valor se refiere a una excelencia o a

una perfeccion. Por ejemplo, se considera un valor decir la verdad y

ser honesto; ser sincero en vez de ser falso; es mas valioso trabajar

que robar. La practica del valor desarrolla la humanidad de la persona,

mientras que el contravalor lo despoja de esa cualidad, (Pag. # 3).
Los valores son las caracteristicas morales que tienen los seres humanos, siendo
los pilares fundamentales que conllevan a mantener un buen ambiente laboral
dentro y fuera de la institucion. Permiten brindar un mejor producto o servicio a

los clientes.
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1.2.7.4 OBJETIVOS INSTITUCIONALES.

Estan creados en modo infinitivo y muestran hacia donde se quiere llegar
mediante las actividades que se realizan para alcanzar los resultados esperados.
También se establece que es una meta o una finalidad, que tienen todas las
organizaciones, las mismas que se logran con la superacion de obstaculos o

dificultades.

1.2.75 ESTRATEGIAS ORGANIZACIONALES:

1.2.75.1 BSC (CUADRO DE MANDO INTEGRAL)

El Tablero de Mando Integral BSC o Balanced Score Card es una herramienta que
guia al recurso humano al logro de la mision de la empresa, captando la energia,
destrezas y conocimientos especificos del talento humano en la obtencion de las

metas estratégicas de largo plazo.

El cuadro de mando integral realiza medidas en cuatro categorias:

1° Desempefio financiero.
2° Procesos internos de operacion.
3° Conocimiento del cliente.

4° Aprendizaje y crecimiento.

En conclusion el Balanced Score Card descubre nuevas formas de medir y
administrar una empresa de cualquier modelo. Por ultimo el Tablero de Mando
Integral es el sistema de administracion estratégica que elabora una estrategia
transparente y consistente. Comunicando la estrategia a aplicar en cada nivel de la

empresa.
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Uno de los objetivos de las diversas unidades financieras son el presupuesto y la
planificacion financiera. Por dltimo las estrategias aplicaran medidas correctivas

oportunas.

1.2.8 DETERMINACION DE LAS NECESIDADES.

Segun, (Mahoney T., (2007), define que “La Gestion de necesidades
en los niveles de un producto o servicio es responsable de buscar un
compromiso realista entre las necesidades y expectativas del cliente y
los costos de los productos y servicios asociados, de forma que estos
sean asumibles por el cliente como por la organizacion. Aunque las
estrategias y herramientas operativas deben ser las mismas para ambos
pero adaptadas, se considera oportuno especificar aquellas
caracteristicas que definen los servicios ya que en base a ellas se
marcan las estrategias a seguir. El principal elemento diferenciador
radica en la intangibilidad de los servicios ya que no se pueden
percibir por sentidos: vista, tacto” pagina # 20.”

La gestiobn de las necesidades implica buscar o establecer estrategias que
beneficien no solo al cliente y a los proveedores; busca también beneficiar a la

empresa. Pero las organizaciones deben de tomar en cuenta los siguientes pasos:

Primero debe identificar los productos o servicios.

Segundo debe definir a sus clientes y a sus proveedores.

Tercero debe definir las estrategias que buscaran satisfacer las necesidades de los

clientes.

1.2.8.1. PRODUCTOS O SERVICIOS.

Segun el libro "Direccion de Marketing Conceptos Esenciales”, de Philip Kotler
(2006).” producto es cualquier ofrecimiento que puede satisfacer una necesidad o

un deseo” pagina # 6.
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Producto es aquel bien tangible que mediante sus atributos satisface las
necesidades o deseos de los consumidores. Los productos necesitan pasar por

procesos para salir a la venta.

Jacques Horovitz (1991) manifiesta “Es el conjunto de prestaciones que el cliente
espera; ademas del producto o del servicio basico, como consecuencia del precio,
la imagen y la reputacion del mismo™ pagina 2

Servicio son todas las actividades identificables e intangibles que se ofrecen o se
requieren para satisfacer las necesidades de los clientes. Los servicios no se
transportan, ni se almacenan pero se necesita un esfuerzo humano pero adquiridas

por los clientes.

1.2.8.2 Clientesy proveedores.

Los clientes y los proveedores forman parte importante dentro del proceso de
compra y la venta de bienes o servicios. Por lo que los clientes son las personas o
empresas que adquieren un producto o servicio para ser consumido, mientras que
los proveedores son aquellas personas que entregan productos o servicios para

crear nuevos productos y ser vendidos al consumidor final.

1.2.8.3 Necesidades de los clientes.

Todos los productos o servicios que se comercializan o se ofrecen tienen como
finalidad satisfacer las necesidades de los clientes. Son las compafiias que se
encargan de mejorar e innovar los productos y servicios para no desaparecer en el

mercado.

Las necesidades de los clientes crean productos o nuevos mercados entre mas
necesidades satisfaga un producto sera el preferido por los consumidores,
tomando siempre en referencia a la competencia, la tecnologia y las leyes.
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1.2.9 PROYECCION DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

1.29.1 LAESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

La estructura organizacional se define como las varias formas en que se divide el
trabajo dentro de una empresa 0 compafiia para alcanzar el cumplimiento de sus
objetivos. También es aquella que asigna responsabilidades de las distintas

funciones y procesos a las personas, departamentos.

1.2.9.2 ELEMENTOS DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Los seis elementos de la estructura organizacional se unen para establecer un plan
de como se ha disefiado la empresa y direcciona los gerentes en la implementacion

de cambios en las compafiias.

Numero de empleados.- En un mayor nimero de empleados exige que existan
varias capas de gestion para funcionar correctamente. En medida que las
compafiias crecen la estructura debe ser lo suficientemente eléstica para reclutar

nuevos empleados

Evolucion del producto.- En referencia del crecimiento de la empresa se ve la
necesidad de crear departamentos especificos que pueden tener efectos sobre la

estructura organizativa de la organizacion

Distribucion de la autoridad.- Depende de la forma en que se toma las
decisiones. Gestion centralizada en donde un grupo de ejecutivos especificos son
los encargados de tomar las decisiones y gestién descentralizada permite a los

administradores tomar parte en el proceso de la tomas de decisiones.

Control.- Toda empresa tiene un control ya sea para la actividad que realice como

para la cantidad de productos que fabrique.
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Mercado.- Las empresas captan diferentes mercados y basadndose en esta realidad

se establece una estructura diferente.

1.29.3 OBJETIVO DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Las estructuras organizacionales ayudan a todos a saber quién hace qué. Para tener
un negocio eficiente y que funcione correctamente, es necesario saber que hay
gente que maneja cada tipo de tarea. Al mismo tiempo, quieres asegurarte de que
la gente no esta corriendo el uno contra el otro. La creacion de una estructura con
roles claramente definidos, funciones, &mbitos de autoridad y sistemas ayudan a
asegurar que tu gente esta trabajando en conjunto para lograr todo lo que la

empresa debe hacer.

El propoésito de una estructura organizacional es definir las guias, parametros y el
procedimiento necesario para un grupo para alcanzar un objetivo principal. Por
ejemplo, la anatomia de una estructura organizacional, organiza prioridades en

forma jerarquica.

1.2.9.4 DIMENSIONES DEL DISENO ORGANIZACIONAL

Existen dos tipos de dimensiones en el disefio organizacional:

Dimensiones Estructurales.

Indican los niveles para distinguir las caracteristicas internas de una empresa, las
cuales se pueden comparar y medir. Diversos autores coinciden en sefialar los
siguientes aspectos de las dimensiones estructurales: formalizacion,
especializacion, jerarquia de autoridad, centralizacion, proporcion de empleados o
division en departamentos y amplitud de control. Este Gltimo nivel, recibe
también otro enfoque: el profesionalismo entendido como la eficacia y eficiencia

de los empleados por medio de la capacitacion.
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Dimensiones contextuales.

Describen el marco general de la organizacion, el cual influye en las dimensiones
estructurales. Elementos como el medio ambiente, la cultura, la tecnologia, las
estrategias, el tamafio, la mision, las metas y los objetivos integran el marco
contextual de las organizaciones y son condicionantes para definir el disefio
organizacional. Las dimensiones contextuales pueden visualizarse como un
conjunto de elementos superpuestos bajo la estructura y procesos de una

organizacion.

1.29.5 TIPOS DE ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

1.2.9.5.1 Estructura Lineal

Esta estructura se basa exclusivamente en la autoridad lineal y, en la aplicacion
del principio de unidad de mando. Establece que cada superior tiene autoridad
Unica, exclusiva y absoluta sobre sus subordinados; no comparte con nadie. En

definitiva:

+ Cada subordinado tiene sélo un jefe.

+  Entre el superior y el subordinado existe una linea directa y Unica de

autoridad y responsabilidad.

+  Esexclusiva, total y no compartida.

Los ejecutivos toman las decisiones y los subordinados las ejecutan

1.2952 ESTRUCTURA FUNCIONAL

Esta estructura se basa en la autoridad especializada, que tiene el conocimiento

técnico pero no el mando y la decision.
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Las organizaciones con esta estructura dan a conocer que:

+ Cada jefe se dedica a una especialidad.

+ Cada persona puede estar subordinada simultaneamente a varios jefes,

dentro de la especialidad de cada uno.

+ Da a un ejecutivo, poder sobre los procesos especificos o materias de
actividades realizadas, por el personal de otros departamentos diferentes a los de

él.

1.29.53 ESTRUCTURA LINEA-STAFF

Reune caracteristicas de la estructura lineal y la estructura funcional. Por lo que
busca reducir las desventajas de las dos anteriores estructuras. Estableciendo que
los objetivos de la empresa deben de estar relacionados con la accién y la decision
dentro de la empresa. Destacando a la venta y la produccion como los érganos de

linea de la asociacion.

1.2.9.6 POLITICAS ORGANIZACIONALES

Las politicas organizacionales son la guia o direccién de una empresa las mismas
deben de ser comunicada, comprendida y obedecida por quienes conforman la
organizacion, convirtiéndose en las normas y responsabilidades de cada area de la
compafiia; es decir, las politicas son lineamientos de ejecucién que son necesarias

para el logro de los objetivos y facilitan la ejecucién de las estrategias.

1.2.9.7 CULTURA ORGANIZACIONAL

Son aquellas caracteristicas de una sociedad o grupo social en una etapa o
determinado periodo. Destacando el modo de vida, tecnologia, valores,

costumbres, practicas, creencias y derechos fundamentales de las personas.
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La cultura organizacional es la ideologia positiva que deja una administracion
dentro de una empresa, la que influye de cierta forma en el comportamiento de los

consumidores, proveedores, competidores y demas grupos sociales.

1.2.10 RESULTADO DE LA EFECTIVIDAD.

1.2.10.1. Eficienciay Eficacia.

Es el calificativo de un trabajo bien realizado, para Chiavenato I. y Sapiro A,

(2011),

“Las organizaciones constituyen entidades complejas y enredadas,
compuestas de individuos y grupos que desempefian tareas con la
ayuda de diversos esquemas organizacionales. En Gltima instancias,
los patrones de comportamiento que observa una organizacion, y
surgen a medida que pasa el tiempo, y que mejora la experiencia,
influyen en su eficiencia. EI comportamiento de las personas y los
grupos tiene un efecto significativo y profundo en qué tanto la
organizacion conseguira alcanzar sus objetivos y el éxito.” Pag. # 302.

Por tanto la eficiencia es la accion de cumplir con los objetivos optimizando el
uso de los recursos. Mientras que la eficacia es el grado de cumplimiento de los

objetivos o0 metas.

1.2.10.2. EVALUACION Y SEGUIMIENTO.

Mahoney T. (2007), define: La eficiencia organizacional es la
cantidad de recursos que se utilizan para generar una unidad de
producto o servicio, Si una organizacion puede alcanzar un
determinado nivel de produccién con menos recursos que otra, se
describira como maés eficiente. Para medir los resultados de la
efectividad, se evalla el grado en el cual se alcanzan multiples metas,
ya sean estas oficiales u operativas. La eficiencia organizacional es la
cantidad de recursos que se utilizan para generar una unidad de
producto o servicio, se puede medir como la razén de entradas con
respecto a las salidas. Las organizaciones son grandes, diversas y
fragmentadas; llevan a cabo muchas actividades de manera
simultanea, persiguen metas multiples y generan muchos resultados,
algunos planeados y otros no intencionados. (Pag. # 30).
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La evaluacion comprende la calificacion o estudio de algo o alguien de acuerdo a
un conjunto de normas. Los sistemas de evaluacion dentro de las empresas
permiten controlar y conocer el nivel de cumplimiento de los objetivos, asi como
también detecta fallas o variaciones que son causadas por los diferentes cambios

del entorno.

Para lo cual se crean estrategias y soluciones que daran seguimiento al logro de

los objetivos.

1.3 GESTION ADMINISTRATIVA.

1.3.1 DEFINICION.

La gestién administrativa es el proceso que tiene como objetivo principal el logro
de los objetivos de una empresa. Esta herramienta impide el desperdicio de
tiempo diagnosticando los grados de efectividad de los sistemas de control

interno.

También se puede definir a la gestion administrativa como la aplicacion optima de

los procesos administrativos.

1.3.2 IMPORTANCIA DE LA GESTION ADMINISTRATIVA

En la actualidad la gestion administrativa forma parte importante en el éxito de las
empresas ya que busca el maximo aprovechamiento de los recursos de las

asociaciones para lograr el cumplimiento de los objetivos y metas establecidas.

El correcto uso de los procesos administrativos es importante porque vuelve
competitiva a una empresa, mejora la productividad en las empresas de
produccién permite brindar servicios de calidad. Las empresas dependen de la

administracion para lograr sus propdsitos.
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1.3.3 PRINCIPIOS DE LA GESTION ADMINISTRATIVA.

Los administradores deben tomar en cuenta los 14 principios de Fayol destacando
la coordinacién que es la manera de trabajar de forma armoniosa de llevar las

acciones frente a las circunstancias:

+ Division del trabajo: Es el trabajador que realiza o fabrica todos los dias lo
mismo Yy el gerente que sigue siempre en su negocio, obtienen una practica, una
seguridad y una claridad que aumenta su rendimiento. También demuestra que si
cambian de puesto o de tarea les va a costar mucho adaptarse y disminuira su

produccién.

+ Autoridad: Es cuando hay poder de mando y a la vez obediencia. Se
diferencia en un jefe la autoridad a su funcion y personal formada de inteligencia,

de saber, de experiencia, de valor moral, de aptitud de mando.

+  Disciplina: Cumplir con las reglas y llevar un excelente ambiente en las
actividades de la organizacion.

+ Unidad de mando: En una empresa el trabajador solo se basa a las 6rdenes
de su jefe. Fayol afirma: “esa es la regla de la unidad de mando”, es necesario en

los negocios para poner en marcha las necesidades generales.

+ Unidad de direccién: Es donde va a existir un solo jefe que controlara un

programa para operaciones que tienen el mismo fin.

+ Subordinacién de los intereses particulares al interés general: se debe

recordar que en una empresa el interés debe ser mayor a los de sus trabajadores.

+ Remuneracion: El salario de los empleados debe satisfacer sus necesidades

sin dejar a un lado a la empresa.

42



+  Centralizacion: Dividir el trabajo, partir de las érdenes ya que ellas ponen

en movimiento a toda la organizacion.

+ Jerarquia: Se trabajara con los jefes superiores hasta los inferiores. Llevar

el control en forma jerarquica.

+ Equidad: La igualdad es lo que se debe dar al personal ya que son

aspiraciones que ellos desean.

+ Estabilidad del personal: Todo trabajador necesita tiempo para adaptarse a
un nuevo puesto, si es desplazado no se sabra la capacidad y el rendimiento que

pueda ofrecer en la empresa.

+ Iniciativa: Es el éxito en un ser humano, al crear nuevas ideas y ponerlas en

practicas y ayudar a su empresa.

+  Unidn del personal: La unién hace la fuerza.(Fayool, 2008):

“Al introducir un esquema jerarquico y al profundizar en el tema de la
division del trabajo, hace un aporte fundamental hacia el desarrollo de
la administracion moderna. De los catorce principios de la
Administracion mencionados, todos pueden ayudar a una mejor
gestion porque son aplicables dentro de la organizacion de una
asociacion”. P4g. 25

1.3.4 Laadministracion y sus funciones
La Administracién es el proceso de trabajar con personas y recursos para alcanzar

las metas organizacionales. Los gerentes realizan su trabajo con mucha habilidad

y logran las metas que se proponen.

El poder demostrar que con pocos recursos se obtiene dinero, tiempo, materiales y
ente humano. Hay Gerentes que fracasan porque no se mantienen firme a ambos

ambientes.
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El proceso de la administracion comprende las siguientes actividades: Planeacion,
Organizacién, Direccion y Control.

A continuacion se estudiara las actividades basicas, que son usuales en la

Administracion.

1.3.41 PLANEACION

Segiin ROBBINS, S. (2009), sefiala que ‘“Planificacion es el proceso de
determinar objetivos y definir la mejor manera de alcanzarlos, se ocupa, pues, de
los medios, (cOmo se debe hacer) y de los fines (qué es lo que se tiene que hacer)”
Pég. 55

Es el primer proceso de la administracion. La Planeacion conformado las
actividades que determinar los objetivos y las decisiones en actividades que tendra

la empresa en su presente y servira como guia para su situacion futura.

Permite elegir estrategias y determinar recursos para lograr las metas de la

empresa.

Se realizan planes completos para toda la organizacion en cada uno de sus niveles
los mismos que pueden ser ejecutados en periodos cortos o largos. Los Gerentes o
dirigentes son los indicados en revisar, analizar y seleccionar toda la informacién

para definir lo que se va a hacer.

1.3.4.2 ORGANIZACION

Guzman, 1. (2008),

"Es la coordinacién de las actividades de todos los individuos que integran
una empresa con el propdésito de obtener el maximo de aprovechamiento
posible de elementos materiales, técnicos y humanos, en la realizacion de
los fines que la propia empresa persigue”. Pag. 26.
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Es la estructuracion organizativa de una empresa debe de estar reflejada siempre
en un organigrama, para lograr alcanzar los objetivos evitando la duplicidad de

trabajo.

La organizacion debe establecer los canales de comunicacion visualizado en la

estructura de la empresa; permitiendo el correcto uso de los recursos.

1.3.4.3 CONTROL

TERRY George (2008):

“Es la funcién administrativa que consiste en medir y corregir el
desempefio individual y organizacional para asegurar que los hechos se
ajusten a los planes y objetivos de las empresas. Implica medir el
desempefio contra las metas y los planes, muestra donde existen
desviaciones con los estandares y ayuda a corregirlas”. Pag. 533

Permite monitorear sus actividades durante las temporadas altas y bajas y obtener
estadisticas economicas y sociales que le serviran para futuras inversiones de

acuerdo a la demanda de turistas en la zona.

El servidor turistico se ayudara con los resultados obtenidos y reconocera los

momentos de mayor auge para una mejor organizacion entre socios.

1.3.4.4. Direccidn

Jiménez, W. (2009), “Es la capacidad de influir en las personas para que
contribuyan a las metas de la organizacion y del grupo. Implica mandar, influir y
motivar a los empleados para que realicen tareas esenciales”. Pag. 159

Son fundamentales en las tareas de direccion las relaciones y el tiempo. La
organizacion debe conllevar a que los gerentes motiven a la ejecucion de los
planes y a la correcta organizacion, de esta manera buscara que sus integrantes
hagan su mejor esfuerzo. Esta actividad la realizaran con motivaciones, enfoque

de liderazgo, equipos de trabajo y comunicacion.
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1.3.5 ACTIVIDAD ECONOMICA.

La Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre
Playerito del Canton Playas ejerce la actividad econdmica de venta de productos
terminados a los turistas extranjeros, nacionales y locales que visitan la playa de el
balneario de General Villamil Playas desde el Rompeolas hasta la el km 1 de la

via a Posorja, se encuentran ubicados posteriormente a las carpas.

Ofreciendo los siguientes productos: Botellas de agua, Botellas de cola, Coco,
Ensalada de fruta, Cerveza, Jugos sunny, jugo cyfrut, Maduro lampreado, papa

rellena, entre otros.

1.4 MARCO LEGAL.

1.4.1.Constitucion de la Republica del Ecuador(2008).

En la constitucion de la Republica del Ecuador se confirman las formas en la que

esta basada la creacion de una organizacion, dictado en los siguientes articulos:
Capitulo sexto. Trabajo y produccion.

Seccion Primera: Formas de organizacion de la produccion y su gestion.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o
privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbonomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblacién y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la

naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice

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

econdmica y social.

1.4.2 Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017.

El presente estudio esta alineado con el Plan Nacional del Buen Vivir:
Objetivo 11: Establecer un sistema econdémico social, solidario y sostenible.

En su Politica 11.2.
Impulsar la actividad de pequefias y medianas unidades econémicas asociativas y
fomentar la demanda de los bienes y servicios que generan. En los literales;

e. Crear marcos regulatorios especificos que reflejen y faciliten el funcionamiento

de los procesos comunitarios, cooperativos y asociativos en general; y,

f. Capacitar a las asociaciones de pequefios productores y productoras sobre las

demandas internas de bienes y servicios a nivel local y regional. Pag. 335.

1.4.3  Ministerio de Inclusién Econémica y Social

De la misma manera esta propuesta esta apoyada por el MIES, pues esta entidad
promueve la inclusion econdmica de su poblacion mediante la generacion o
garantia de las oportunidades de poseer, acceder y utilizar los recursos
econdmicos de la sociedad para consumir, producir o realizar intercambios, de tal
forma que se garanticen las oportunidades de acceso a trabajo, ingreso y activos.
Presta ademas asistencia a las asociaciones en la formulacion de sus proyectos,
para poder luego ejecutarlos mediante la adquisicion de préstamos a instituciones

financieras.
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1.4.4 Estatutos de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas,
Gaseosas y Afines “Siempre Playerito”(1990).

CAPITULO PRIMERO

Art.1.- Todos los trabajadores, socios Vendedores Ambulantes de Frutas,
Gaseosas y Afines “Siempre Playerito” de las playas del balneario del Cantén
Playas, quedan sujetos de la disposicion del presente reglamento.

Art.2.- EI Reglamento Interno, sera repartido en folleto, cada socio no podra
alegar su desconocimiento, no habra excusa ni se exceptuara a ningun socio del

cumplimiento del mismo.

CAPITULO SEGUNDO

Art.3.- Su duracion sera indefinida, pero se disolvera y liquidara por voluntad

mayoritaria de sus socios expresada en Asamblea General o por mandato legal.

CAPITULO TERCERO

OBJETIVOS Y FINES.

Art. 4.- Los objetivos de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas,
gaseosas y otros “SIEMPRE PLAYERITOS”:

a). Constituirse legalmente y ser reconocidos a nivel local y nacional
b). Capacitarse y fortalecerse institucionalmente.

c). Lograr una adecuada comercializacién de todos los productos como frutas,
gaseosas Y otros que expendemos ambulantemente, en el Cantdn Playas.

d). Mejorar la calidad de vida de los asociados.
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e). Coordinar acciones y promover acuerdos con las autoridades para mejorar la

prestacion de los servicios a la comunidad.
). Respetar las leyes y de mas Ordenanzas Municipales.

g). Auxiliar moral y econdmicamente a los socios de la Asociacion que tuvieren

problemas de salud, calamidad doméstica o fallecimiento.

h). Fomentar la solidaridad, el comparierismo entre los socios y las relaciones

fraternas con organizaciones similares
i). Luchar por el mejoramiento efectivo de sus condiciones de trabajo.
j). Contribuir al desarrollo econémico de la ciudad de General Villamil Playas.

Art. 5.- La Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas Gaseosa y Afines
“SIEMPRE PLAYERITO” del Canton Playas para lograr todos los objetivos
determinados en el Art. 4 del presente estatuto se acogerd a todos los medios

legales permitido por la constitucion y leyes vigentes de la Republica del Ecuador.

Art. 6.- La Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas Gaseosa y Afines
“SIEMPRE PLAYERITO” del Canton Playas no podrd intervenir en actos

politicos, laborales, sindicales ni religiosos.
CAPITULO CUARTO
DE LOS SOCIOS.

Art. 7.- Son socios de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas
Gaseosa y Afines “SIEMPRE PLAYERITO” del Canton Playas los siguientes:

a). Las personas mayores de 18 afios de edad dedicadas a la venta de frutas,
gaseosas Yy afines en el Cantdn Playas y lugares aledafios, que hayan suscritos el
Acta de Constitucion de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas
Gaseosa y Afines “SIEMPRE PLAYERITO” del Canton Playas.

49



b). Las personas mayores de 18 afios de edad dedicados a la venta de Frutas
Gaseosa y Afines “SIEMPRE PLAYERITO” en el Cantén Playas y lugares
aledafios, que con posterioridad a la constitucion solicitaren por escrito el deseo
de pertenecer a la Asociacion y sean aprobados por resolucion de Asamblea

General de socios previo el cumplimiento de los requisitos que se establecieran.

Art. 8.- SON DEBERES DE LOS SOCIOS:

a). Cumplir 'y hacer cumplir el presente estatuto y deméas resoluciones

determinadas por la Asamblea General y el Directorio.

b). Coadyuvar a la Asamblea General para el cumplimiento de los objetivos y
fines de la Asociacion.

c). Asistir a las Asambleas Generales ordinarias y extraordinarias que fueren

convocadas por el Directorio.

d). Cumplir con la Comisiones que le encomendaren.

e). Pagar cumplidamente con las cuotas ordinarias y extraordinarias dispuestas

por la Asamblea General.

f). Guardar respeto y consideracion entre los socios de la Asociacion.

g). Participar en forma directa en todos los actos sociales, culturales, deportivos y

otros que la asociacion realice.

h). Presentar a consideracién del directorio o de la asamblea General, todo tipo de
proyectos que permitan el cumplimiento de los objetivos y finalidades de la

Asociacion.

i). Defender con lealtad a la organizacion asi como la unidad de los socios
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J). Guardar absoluta reserva de los asuntos tratados dentro de la Asamblea
general de los socios para no perjudicar a los intereses de la asociacion.

k). Los demas que determine el estatuto y reglamentos internos.

Art. 9.- SON DERECHOS DE LOS SOCIOS:

a). Tener voz y voto en todas las Asambleas, asi como elegir y ser elegidos para

cualquier cargo Directivo o comisién de la Asociacion.

b). Solicitar a los miembros de la Directiva cualquier informacion que considere
conveniente sobre los asuntos relacionados con la marcha administrativa y

financiera de la asociacion.

c). Gozar de todos los beneficios que establezca en provecho de sus socios.

d). Los demés que determine el estatuto y reglamento interno.

Art. 10.- LA CALIDAD DE SOCIO SE PIERDE POR:

a). Renuncia Voluntaria presentada por escrito y aceptada formalmente por el
directorio.

b). Cuando deje de realizar la actividad de Vendedores Ambulantes de Frutas
Gaseosa y Afines “SIEMPRE PLAYERITO” en la ciudad de General Villamil,
Canton Playas.

c). Por muerte.

d). Por resolucion de Asamblea General, conforme los casos establecidos en el

articulo 12 del estatuto.

e). Por disolucién de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas Gaseosa
y Afines “SIEMPRE PLAYERITO” del Canton Playas.
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Art. 11.- El ingreso o salida de uno o mas socios por cualquier circunstancia debe
ser comunicado a la subsecretaria de Bienestar Social del Literal, para su registro

previa resolucion.

CAPITULO QUINTO

DE LAS SANCIONES

ART. 12.- El socio que incumpliere las disposiciones del presente Estatuto o a las
resoluciones de los 6rganos directivos seran acreedores segun la gravedad de la

falta a las siguientes sanciones:
a). Amonestacion verbal

b). Amonestacion escrita

c). Multa

d). Suspension temporal

e). Expulsion

Art. 13.- El socio puede ser amonestado en forma verbal o escrita por el directorio
o la Asamblea General, cuando no concurra a una sesion que haya sido convocada

previamente y no justifiquen sus inasistencia.

Art. 14.- El socio puede ser sancionado con multa por el directorio cuando
injustificadamente ha dejado de asistir a dos sesiones que previamente ha sido

convocado Yy no justifique su inasistencia.

Art. 15.- El socio puede ser suspendido temporal por el Directorio cuando reincida
en las infracciones de los art. 13 y 14 que no se encuentren al dia de sus

obligaciones contempladas en el estatuto o Reglamentos internos.
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Art. 16.- El socio puede ser expulsado por resolucion de Asamblea General de

acuerdo a los siguientes casos:

a). Por fraude o desfalco cometido en la Asociacion sin perjuicio de la accion

penal correspondiente.

b). Por reincidencia en escandalo, agresion o falta grave a sus compafieros

dentro del seno de la Asociacion.

c). Cuando por sentencia ejecutoria dictada por los tribunales penales de la
Republica del Ecuador, el socio haya sido condenado a pena privada de su
libertad.

Art. 17.- Para que las expulsiones surtan efecto legal, serd necesario abrir un
expediente en el que conste todos los agravantes y del mismo modo todos los
atenuantes que pudieran presentar el o los implicados, en todo caso esta sancion
no podra ejecutarse sin haberse dado la oportunidad a la defensa de el o los

implicados que figuran como socio.

Art. 18.- Toda sancion sera susceptible de apelacién ante la Asamblea General, la
misma que en ultima instancia sera la que ratifique y rectifique la sancion, para
ello se requiere de un dictamen legal por parte del directorio y adoptada por lo
menos de las dos terceras partes de sus socios en Asamblea General convocadas

para el efecto.

Art. 19.- El socio afectado podra apelar la resolucion que le afectare ante la
Asamblea General de socios, en caso de se le encuentre absuelto recobrard sus

derechos.

Art. 20.- Se considera infraccion del directorio:

a) Desarrollar actividades dentro y fuera de la Asociacion que afectaren el

prestigio de ella.
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b) Infringir el Estatuto y Reglamento Interno Vigente.
c) Negligencia en el cumplimiento de sus funciones.

d) Inasistencia sin justificacion a Asamblea Ordinaria y Extraordinaria que le

fueren convocadas.
Art. 21.- Se consideran Infracciones de los socios:
a) Infringir el Estatuto y el Reglamento.
b) Irrespeto a los miembros del Directorio de la Asociacion.
c) Negligencia o ineficiencia en el cumplimiento de sus derechos.

d) Desarrollar dentro y fuera de la Asociacion actividades que afecten el

prestigio de ella.
e) Incumplimiento de las resoluciones del Directorio.
CAPITULO VI
ORGANIZACION Y ADMINISTRACION.

Art. 22.- La Direccion Administrativa y de Vigilancia, estara a cargo de los

siguientes Organos Administrativos:
a) La Asamblea General.
b) EI Directorio.

c) Las Comisiones Especiales que se designaren si el caso lo amerita.
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DE LA ASAMBLEA GENERAL.

Art. 23.- La Asamblea General, es la maxima autoridad de la Asociacion de
Vendedores Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre Playerito” y la
integran todos los socios en goce de sus derechos y sus decisiones seran tomadas

por mayoria de votos y estara presidida por el presidente directamente.

Art. 24.- La Asamblea General sera Ordinaria y Extraordinaria. Las Asambleas
Ordinarias se efectuaran cada 30 dias (una vez al mes), y las Asambleas
Extraordinarias se efectuaran cada vez el caso lo requiera a criterio del Presidente,
a pedido del Directorio o del 25% mas uno de sus socios, la misma que seré
convocada con 48 horas de anticipacién, puntualizandose los puntos a tratarse en

dicha sesion.

Art. 25.- Las Asambleas Ordinarias y Extraordinarias, seran presididas por el
"Presidente o quien haga sus veces y con el Secretario, firmaran las actas

correspondientes como también los documentos emanados por éstas.

Art. 26.- En la citacion que se haga para la Asamblea General Ordinaria, ademas
el Orden del Dia, la Hora, el Lugar y la Fecha de la reunion, se debera indicar que
de no haber el quérum para la hora sefialada, los socios quedaran citados por una
segunda vez una hora después de la primera citacion, realizandose la misma con el

namero de socios que hayan concurridos.

Art. 27.- Las resoluciones acordadas en Asamblea General Ordinarias y

Extraordinarias, asi como los del Directorio deberan ser acatadas por sus socios.

Art. 28.- SON ATRIBUCIONES DE LA ASAMBLEA GENERAL:

a) Elegir a los miembros del Directorio.

b) Aprobar todos los proyectos relacionados con las actividades de la Asociacion.
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c) Autorizar la Adquisicién y gravamen de los bienes de la Asociacion.

d) Determinar las cuotas de ingreso Ordinarias y Extraordinarias que se estimen

convenientes.

e) Informarse del Estado Financiero de la Asociacion y Fiscalizar la Tesoreria,

cuando lo estimen convenientes.

f) Resolver sobre las reformas que se quieran hacer al Estatuto y no solamente a

la aprobacidn legal del Ministerio de Bienestar Social,

g) Interpretar en primera y Ultima instancia el Estatuto y Reglamento Interno en

caso de duda.

h) Resolver asunto que afecte a la Asociacion y que no sea competencia de otro

Organismo o autoridad de acuerdo a la Ley y al Estatuto.

i) Tomar las decisiones necesarias para el cumplimiento de los fines de la

Asociacion.

J) Aprobar el ingreso y salida de socios.

k) Ratificar o rectificar la expulsién de uno o mas socios que resultaren
culpables de malversacion de fondos u otros actos que implique tomar la decision

de expulsarlo.

I) Llenar la vacante del Directorio en caso de que faltare uno o0 mas socios.

m) Cumplir con todas las demés actividades que permitan a la Asociacion, el
cumplimiento de sus objetivos y fines siempre que se violen disposiciones

legales.
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Del Directorio.

Art. 29.- El Directorio de la Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas,
Gaseosas y Afines “Siempre Playerito” estara conformada por los siguientes
socios: un Presidente, un Vicepresidente, un Secretario, un Tesorero, tres VVocales

Principales y tres Vocales Suplentes.

Art. 30.- El Directorio de la Asociacion durara dos afios en sus funciones,
pudiendo ser reelegidos por los socios total o parcialmente para un nuevo periodo,

terminado el cual debera transcurrir dos afios para una nueva eleccion.

Art. 31.- El Directorio sesionara por lo menos una vez cada 15 dias y sus
resoluciones seran tomadas por mayoria de votos. Las sesiones seran convocadas
por el presidente o quien haga sus veces y por el secretario, las mismas que

deberan ser convocadas con 48 horas de anticipacion por lo menos.

Art. 32.- Los miembros del Directorio no tendran parentesco entre si,
comprendido hasta el segundo grado de consanguinidad y segundo de afinidad.

Art. 33.- Los Dirigentes de la Asociacion que cumplan funciones inherentes a su
calidad o los socios que cumplan comisiones de la organizacion, no gozaran de
remuneracion alguna, ni estaran amparadas al Codigo de Trabajo ni Ley de
Seguro Social.

Art. 34.- SON ATRIBUCIONES DE LA DIRECTIVA:

a) Cumpliry hacer cumplir el Estatuto y el Reglamento Interno.

b) Organizar la Administracion de la Asociacion.

c) Elaborar el Plan de Trabajo y el Presupuesto sobre las actividades a cumplir en
el periodo de su administracion y ponerlo a consideracion de la Asamblea
General para su aprobacion.
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d)

f)

9)

h)

Art.

Estudiar y formular los proyectos de reformas del Estatuto y Reglamento
conforme a las necesidades de la Asociacion.

Fiscalizar los fondos e inversiones de los empleados de la Asociacion que

manejen fondos por asunto Administrativo para cumplir de la Asociacion

Integrar las comisiones que estimen convenientes para cumplir con los

objetivos de la Asociacion cada seis meses en Asamblea.

Presentar el informe de la Asociacion sobre las labores desempefiadas cada

seis meses en Asamblea General por medio del presidente.

Ejercer las demas atribuciones que sefiale el Estatuto.

35.- LOS MIEMBROS DEL DIRECTORIO CESARAN EN SUS

FUNCIONES Y SUS CARGOS PODRAN SER DECLARADOS VACANTES
POR LA ASAMBLEA GENERAL EN LOS SIGUIENTES CASQOS:

a)

b)

d)

Cuando legalmente sean reemplazadas por eleccion popular y posesion de los
nuevos dignatarios para el periodo el cual fueron elegidos.

Sera declarado vacante el cargo cuando el socio sin causa justificada faltaré a

tres sesiones alternas y dos sesiones consecutivas.
Por manifestar inoperancia para el cargo para el cual fue elegido.

Por deslealtad reiterada al trabajo que ejecutare la directiva y por indisciplina.

DEL PRESIDENTE

Art. 36.- SON OBLIGACIONES DEL PRESIDENTE:

a)

El Presidente es el Representante Judicial y Extrajudicial de la Asociacion y

por lo tanto de la buena marcha de la organizacion.
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b) Presidir las reuniones y demas actos sociales de la Asociacion.

c) Convocar a sesiones de Asamblea General y del Directorio.

d)  Vigilar el cumplimiento del Estatuto y Reglamento, acorde a la Ley, asi

como hacer cumplir las resoluciones de la Asamblea General y de Directorio.

e)  Presentar el Informe General para la aprobacion del Directorio y de la
Asamblea General, lo mismo que el Estado Financiero y Balance Econdmico

conjuntamente con el Tesorero.

f) Firmar conjuntamente con el Secretario las Actas de Asamblea Ordinaria,

Extraordinaria y del Directorio.

g) Vigilar se haga efectiva las sanciones que establezcan el Estatuto y el

Reglamento.

h) Ejecutar las demas atribuciones que sefiale el Estatuto y el Reglamento.

DEL VICEPRESIDENTE.

ART. 37.- SON FUNCIONES DEL VICEPRESIDENTE

a) Subrogar al Presidente con todas las atribuciones en caso de ausencia temporal

o definitiva.

b) Colaborar con el Presidente en el cumplimiento de sus deberes y en ejercicio

de sus atribuciones.

DEL SECRETARIO

Art. 38.- El secretario actuara con voz y son sus delimitaciones:
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a) Redactar, administrar las actas de las sesiones, llevar al dia la correspondencia
y los libros de registros de los asociados.

b) Firmar conjuntamente con el presidente a las sesiones del Directorio y la
Asamblea General.

c) Citar por orden del Presidente a las sesiones del Directorio y de Asamblea
General.

d) En caso de ausencia del secretario lo subrogara el primer vocal principal.

DEL TESORERO.

Art. 39.- SON OBLIGACIONES DEL TESORERO:

a)

b)

d)

f)

Administrar y responder civil y penalmente de los fondos de la Asociacion y
ubicar dichos fondos y bienes de acuerdo a las disposiciones del Directorio y

de la Asamblea General.

Elaborar el presupuesto de la Asociacion y someterlo a consideracion del

Directorio y a la aprobacion de la Asamblea General.
Llevar los libros de Ingreso y Egreso con la mayor claridad y objetividad.

Recibir los valores que por cualquier concepto ingresen a la Asociacion y
depositar en una cuenta bancaria, la misma que estard& a nombres de la

Asociacion.

Mantener la cantidad equivalente al 50% del salario minimo vital, para caja

chica.

Presentar al Directorio y a la Asamblea General cada seis meses o cuando lo
estime conveniente los drganos Directivos de la Asociacion el Estado de
Cuenta de la Entidad.
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g) Efectuar anualmente el inventario de los bienes de la asociacion.

h) Registrar con su firma y la del Presidente en todos los Dep6sitos bancarios

para efectos de movilizacién de fondos.

i) Enausencia del Tesorero lo subrogara el Segundo Vocal Principal.

DE LOS VOCALES.

Art. 40.- Los Vocales Principales serdn los integrantes natos de las diversas
comisiones que de conformidad con las necesidades de la asociacion se crearan.
Por otra parte, deberan reemplazar al presidente en caso de no poderlo hacer el
Vicepresidente, y asi sucesivamente de acuerdo al orden de eleccion a las
dignidades del directorio.

CAPITULO VII

DEL PATRIMONIO

Art. 41.- El Patrimonio de la Asociacién estard constituida por sus bienes y
fondos.

Art. 42.- Son bienes de la Asociacion:

a) Las cuotas ordinarias y extraordinarias de los socios.

b) Los legados y donaciones que reciba de personas e instituciones publicas y

privadas previo beneficio de inventario.

Art. 43.- Son Fondos de la Asociacion:

a) Los bienes que obtenga por la realizacion de diversas actividades acordes con

su naturaleza.
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b) Las contribuciones de los socios por concepto de cuotas, multas y donaciones.

c) Cualquier otro recurso que le corresponda o pueda crearse a su favor directa o

indirectamente, previo beneficio de inventario.
CAPITULO VIII
DE LAS SANCIONES

Art. 44.- Faltando cuatro semanas como minimo para cumplir el periodo de la
Directiva saliente, el Presidente convocara a una Asamblea General para elegir el

Tribunal Electoral.
Art. 45.- Las Elecciones seran convocadas por el Tribunal Electoral.
Art. 46.- El Tribunal lo conformaran cuatro socios con voz y voto.

Art. 47.- El Tribunal Electoral en su primera sesién entre sus socios que la

integran, El Presidente y Secretario del mismo.

Art. 48.- El Reglamento de Elecciones debera ser elaborado por los miembros del
Tribunal Electoral y dado a conocer a los socios por lo menos con ocho dias de

anticipacion.
CAPITULO IX
DISPOSICIONES GENERALES

Art. 49.- El presente Estatuto se pondra en vigencia y se aplicardn en sus

disposiciones luego de que sea aprobado por el Ministerio de Bienestar Social.

Art. 50.- Cualquier reforma al presente Estatuto podra hacerlo la Asamblea
General de Socios para elegir el Directorio para luego registrarlo en la

Subsecretaria de Bienestar Social del Litoral.
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Art. 51.- El Lema de la Asociacion serda: “TRABAJAR ES TRIUNFAR”.

Art. 52.- Los colores del estandarte de la Asociacion seran: VERDE, AMARILLO
y BLANCO.

Art. 53.- La Directiva Provisional tan pronto se apruebe el Estatuto de la
Asociacion, convocard a Asamblea General de socios para elegir el Directorio
para luego en la Subsecretaria de Bienestar Social del Litoral.

Art. 54.- El Reglamento Interno para su aplicacion debe ser aprobado por la
Asamblea General de socios y registrado de la subsecretaria de Bienestar Social

del Litoral, previa resolucion.

CAPITULO X.

DISOLUCION Y LIQUIDACION.

Art. 55.- La Asociacion de Vendedores Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines
“Siempre Playerito” con domicilio en la ciudad de General Villamil del Cantén
Playas, Provincia del Guayas, se disolverd cuando deje de cumplir con las
finalidades para que se constituyo, por resolucion mayoritaria de sus socios previa
resolucion mayoritaria de sus socios expresado Asamblea General, efectuada en
tres diferentes fechas, por bajar sus socios a un numero menor de quince, y de
acuerdo a las disposiciones de la Ley Vigente en la Republica del Ecuador, una
vez disueltos sus bienes pasaran donde determine la dltima Asamblea General de

SOCios.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia de la investigacion es la forma o manera de como se obtuvo los

datos y la informacion que se utilizé en la investigacion.

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION.

El disefio de la investigacion permite captar y obtener datos e informacion
relacionados con el tema del proyecto, se aplicO una investigacion de tipo
documental recurriendo a la utilizacion de libros, articulos de revistas,
informacion de internet, entre otros, que contienen los temas vinculados con la

gestion administrativa y los disefios organizacionales.

Se aplicé también las distintas técnicas para la recoleccion de datos como son la
observacion y encuestas dirigidas a los directivos, socios y clientes de la
Asociacion, con el fin de obtener informacion veraz y oportuna que permita

representar con claridad la problematica que se estudia.

2.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

Este proyecto de investigacion aplicara un enfoque cuantitativo; el mismo que
permitird describir e interpretar los datos y la informacion obtenida en el proceso

de la investigacion.

La metodologia colabora en la obtencion de conocimientos confiables para poder
utilizar al momento de aplicarlos en las areas en que sea necesaria. El actual
trabajo tomara en cuenta la investigacion cualitativa, que estudia los contextos
situacionales y estructurales del problema identificado, estableciendo la relacion

entre la causa y el efecto de la realidad.
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En la investigacion se relaciona como punto principal la calidad del producto y el
buen servicio al turista del cantén Playas y quienes conforman la Asociacién de

vendedores ambulantes de frutas gaseosas y afines “Siempre Playerito”

2.3 TIPOS DE INVESTIGACION.

Tomando en cuenta las caracteristicas del proyecto se utilizan los siguientes tipos

de investigacion que se detallan a continuacion:

Investigacion documental o bibliografica- Esta técnica permite utilizar y
analizar fuentes de informacién siendo estos documentos o textos con datos y
estudios vinculados con el tema o asunto para preparar nuevos documentos que

detallen, comparen, analicen entre otras actividades intelectuales.

También proporciona trabajos documentales como ensayos, compilaciones,
criticas, tesis, comparaciones los mismos que ayudan a conocer la realidad,

conseguir objetivos de desarrollo y tomar la decision correcta frente a la tematica.

Investigacion de Campo.- Tiene un enfoque cualitativo que describe e interpreta
la problematica de la asociacion y la influencia de la gestion administrativa.

Permitiendo conocer las causas y consecuencias que empeoran la situacion.

2.4 METODOS

Los métodos son aquellos procesos que se utilizan para adquirir resultados dentro

de una investigacion con el proposito de representar a la realidad.

2.4.1 Método de observacion.

Es uno de los mas importantes pero es necesario tener en cuenta que se quiere

observar y para que se esta observando, para que los resultados san datos fiables.
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2.4.2 Método inductivo

Este método permite estudiar y analizar las actividades o caracteristicas de cada
miembro dentro la organizacion, representando una situacion clara del entorno
estructural y organizacional en la que se encuentra, para luego del respectivo
analisis establecer conclusiones que serviran como fundamento para aplicarlos en

el proyecto.

Este método empieza con la observacion de los datos obtenidos en las encuestas
Ilegando a conclusiones o teorias generales argumentadas en las afirmaciones del

tema analizado.

2.4.3 Método deductivo.

Este método ayuda a comprender el tema a estudiar, proporcionado una idea
generalizada tomandola como guia para descifrar cada nuevo tema o subtema
derivados del proceso de investigacion; es decir, es la conclusion a la situacién del
estudio luego de observar la realidad de la Asociacion.

Este método define una conclusién general basada en la observacién de cada uno

de los factores estudiados dentro del proyecto.

2.4.4 Meétodo de Analisis.

En este método se descubren los distintos elementos que conforman el fenémeno
y el objeto investigado; es decir, identificar las partes de la realidad estudiada se

busca la relacion causa-efecto entre estas.

Luego se procede a la tabulacion de los datos obtenido con la finalidad de
establecer directrices que otorgaron estudiar el grado de concentracion de las
variables en investigacion. Se realizo el analisis de toda la informacion obtenida

mediante la aplicacién de las técnicas e instrumentos.
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2.5 TECNICAS

Las técnicas de investigacion son instrumentos con los cuales se facilitard el
proceso de investigacion y se reunird informacién relevante, las técnicas a
emplearse en el trabajo de investigacion son documental y de campo. Para el
trabajo de campo se procederd a realizar entrevista y encuestas dirigidas a los

socios y clientes.

25.1 Entrevista.

La entrevista es una técnica que permitira al encargado del proyecto analizar los
criterios emitidos por el entrevistado; obteniendo un informacion clara y veras del
objeto de estudio y nos garanticé una muestra representativa de cOmo se encuentra
la situacion de las personas hacia el acceso de la asociacion y su situacién desde el

punto de vista organizativo y su influencia en la consecucion de metas y objetivos.

2.5.2 Encuesta.

En esta técnica se utiliza interrogantes que buscan obtener datos relevantes de
fuentes directas como son los clientes y los miembros de la asociacién, que son
parte importante de la investigacion. Este instrumento brinda informacién en base
a la propuesta de aplicar un disefio organizacional a la Asociacion de vendedores

ambulantes de frutas gaseosas y afines “Siempre Playerito”.

2.6 INSTRUMENTOS.

Los instrumentos son elaborados segun las necesidades del investigador y tienen
relacién con las técnicas a emplear permitiendo de tal manera la obtencion de

datos confiables.

Los instrumentos utilizados son la guia de la entrevista y el cuestionario dirigidos

a los clientes y socios de la institucion.
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2.6.1 Guia de entrevista.

Este instrumento es aplicado al dirigente y socios. Al aplicar la entrevista se

tomaran en cuenta los siguientes aspectos:

+ EIl conocimiento que el entrevistador tenga del tema.

+ La experiencia del entrevistado.

+ NUmero de entrevistas que se requiere hacer.

+ Naturaleza de la informacion que se desea obtener.

2.6.2 Cuestionarios.

Segun Hernandez Sampieri (2000) manifiesta:

“El cuestionario es el instrumento mas utilizado para recolectar
informacion de manera clara y precisa. Consiste en un conjunto de
preguntas formuladas en base a una 0 mas variables a medir, donde se
utiliza un formulario impreso estandarizado de preguntas, en el cual el
constante llena por si mismo”. El cuestionario es una técnica de
evaluacion que nos brinda datos o informacion de aspectos
cuantitativos y cualitativos.

Las preguntas del cuestionario son establecidas de esta manera:
+ Preguntas cerradas;

+ Cerradas Bi-opcionales: Posibilidad de escoger entre dos alternativas de

respuesta.

+ Cerradas Poli-opcionales; Se propone méas de dos opciones de respuesta.

El cuestionario es un instrumento muy datil para la recogida de datos,
especialmente de aquellos dificilmente accesibles por la distancia o dispersion de

los sujetos a los que interesa considerar, o por la dificultad para reunirlos.
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2.7 POBLACION O UNIVERSO

La poblacion es la totalidad de elementos o personas que tienen ciertas

caracteristicas similares y sobre las cuales se desea hacer inferencia.
MUESTRA.
Es aquella parte de un universo que se desea investigar.

El universo de esta investigacion hace referencia a los socios de la institucion y a

los turistas que visitan el balneario en un fin de semana.

La formula para obtener la muestra es:

n=Z2(N) PQ
Z2PQ+(N-1)E?

En donde:

n = Muestra

Z?=95% =1.96 nivel de probabilidad
N=650 Poblacion

P=0.5 Probabilidad de éxito
Q=0.5 Probabilidad de Fracaso
E2=0.1 Margen de error

Aplicacion de la formula:

n= _1.96%(650)(0.5)(0.5)
1.962(0.5)(0.5)+(650-1)(0.1)?
n= 62426 .
3.2968
n=189.35 =190

Para realizar la encuesta por medio del muestreo se tendrd que realizar 190

encuesta entre turistas y a los 53 socios de la Asociacion.
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Muestreo por criterio.

Este estudio aplica el muestreo por conveniencia, pero la diferencia radica en que
se selecciona a los miembros de la poblacion que contribuiran con los criterios

mas importantes para el objeto de estudio.

En el estudio la poblacién es de 704, que conforman el presidente, los socios y los

clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”.

CUADRO N° 4 Muestreo por Criterio del trabajo de investigacion.

Personas. Poblacién Muestra Instrumento
Presidente 1 1 | Entrevista
Socios 53 53 | Encuesta
Turistas 650 190 | Encuesta
Total 704 244

FUENTE: Investigacién de campo.
ELABORADO POR: Giovanny Suérez Crespin.

2.8 PROCEDIMIENTO Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

2.8.1 PROCEDIMIENTO

Se inicia revisando consultas bibliograficas que permiten tener una vision mas

amplia del tema para la realizacion del trajo de investigacion.

Posteriormente se aplicd encuesta a los socios y una muestra de los clientes de la
asociacion “Siempre Playerito”, con interrogantes que visualizaran la realidad de

la institucion en relacion de la implementacion de un disefio organizacional.
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Para el proceso de la investigacion de debe de seguir los siguientes pasos:
Seleccionar los temas de investigacion.
Recopilacion de datos e informacion bibliografica.
Planteamiento del problema.

Formulacion del problema.

Justificacion del problema.

Obijetivo general y especifico.

Elaboracion del marco tedrico.

Metodologia.

Disefio de la investigacion.

Modalidad de la investigacion.

Tipos de investigacion

Métodos de investigacion

Técnicas de investigacion

Instrumentos

Conclusiones y recomendaciones

- & F & + F &£ F £ &£ F £ & # # ¥

Elaborar la propuesta.
2.8.2 Procesamiento

Primero se realiza la recoleccion de informacion con datos del tema a investigar,
posteriormente se agrupa y clasifica los datos en referencia a cada objetivo de

estudio.

Esta informacion es analizada permitiendo crear o visualizar una nueva realidad
actual de la asociacion brindando datos significativos que servirdn como aporte
informacion para estudios posteriores que se realicen a la asociacion “Siempre

Playerito”.
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CAPITULO I

ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1. DATOS Y RESPUESTAS DE LA ENTREVISTA.

La entrevista fue dirigida al Presidente de la Asociacion de Vendedores
Ambulantes de Frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”, Sr. Luis Wilfrido

Marifio Medina.

1.-Objetivo de la entrevista

La aplicacion de wun disefio organizacional que mejore los procesos

administrativos para el logro de los objetivos de la Asociacion.

2.- Preguntas

1).- ¢Cuenta con el apoyo del resto de los miembros de la directiva?

Si, pero para tomar una decision la directiva debe esperar que el resto de los
socios en las reuniones comprendan el tema o el problema y escojan una de las

posibles soluciones.

2.- ¢ La Asociacion cuenta con estrategias para hacerle frente a la competencia?

No, solo se pide a los socios que mantengan los precios ya establecidos y
presenten una buena imagen para la Asociacion, pero en su mayoria no lo estan

cumpliendo.

3.- ¢Existen planes de contingencia para la correcta y oportuna solucién a los

problemas que se presenten?
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Los problemas son temas que se discuten primero la directiva pero es la sala quien

toma la Ultima decisién

5.- ¢En su criterio cree necesaria la capacitacion a los socios de “Siempre

Playerito”?

Si, es necesario porque mediante las capacitaciones se adquiere nuevos

conocimientos; ya que nos encontramos con nuevas leyes por parte del gobierno.

6.- ¢ Considera usted que los socios contribuyen al logro de los objetivos?

Me parece que falta mucho mas compromiso de parte de los socios, deben de

dejar la rivalidad y buscar el bien comdn de la asociacion.

7.- ¢ Los socios aportan con idea para el bien de la asociacion?

Si, pero es la mayoria la que tiene la Gltima palabra

3.2. TABULACION DE LOS DATOS DE LA ENCUESTA

Para la aplicacion de la tabulacién de los datos de la encuesta dirigida a los

clientes de la asociacion “Siempre Playerito” se disefi6 una tabla.

Esta tabla permitié contabilizar las afirmaciones escogidas por los encuestados
para de esta forma obtener el resultado y realizar el cuadro y el gréfico para cada

pregunta.

A continuacion la tabla que contiene en la parte derecha cada una de las preguntas
del cuestionario y en la parte superior las opciones a escoger por los encuestados;
en la interseccion de las preguntas y las opciones se marcara una linea de acuerdo

a la respuesta de los encuestados.
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Al final se contabilizard las lineas y estos resultados permitirdn realizar los
cuadros; los mismos que se utilizardn para crear los graficos y realizar el

respectivo analisis.

CUADRO N° 5 Formato para la tabulacion de las encuestas.

PREGUNTAS Sl NO TAL VEZ RARA VEZ SIEMPRE

Pregunta 1

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 5

Pregunta 6

Pregunta 7

Pregunta 8

Pregunta 9

Pregunta 10

Pregunta 11

Pregunta 12

Pregunta 13

Pregunta 14

Pregunta 15

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin
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3.3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

3.3.1Encuesta realizada a los clientes

1 (Conoce o ha escuchado sobre la Asociacion “Siempre Playerito”?

TABLA N° 1 Reconocimiento Institucional

Si

No 57 30%
Tal vez 48 2504
Rara vez 9 50
Siempre 0 0%
Total 190 100%

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 1 Reconocimiento Institucional
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

La informacion de la grafica demuestra que el 40% de los turistas conoce sobre la
asociacion “Siempre Playerito”, el 30% indica que no conoce a la asociacion,
mientras que el 25% afirma que tal vez ha escuchado sobre la a asociacién y un

5% dice que rara vez ha escuchado sobre la asociacion.
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2;Compra los productos que ofrece la Asociacion “Siempre Playerito”?

TABLA N° 2 Consumen los productos

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Suérez Crespin Elaborado por: Giovanny

GRAFICO N° 2 Consumen los productos
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Fuente: Clientes de la Asociacién “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Los encuestados manifiestan en un 58% que si compran los productos de la
Asociacion “Siempre Playerito”, el 3% no compra, mientras un 4% que tal vez ha
comprado y un 35% dice que rara vez ha adquirido un producto en “Siempre
Playerito”
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3;Los productos que ofrece la Asociacion “Siempre Playerito” cumplen con sus
expectativas basicas?

TABLA N° 3 Satisfaccion de expectativas basicas

Si
No 19 10%
Tal vez 0 0%

Rara vez 114 60%
Siempre 0 0%
Total 190 100%

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Suérez Crespin Elaborado por: Giovanny

GRAFICO N° 3 Satisfaccion de expectativas basicas.
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

En esta pregunta un 30% de los encuestados afirmaron que los productos
ofrecidos si cumplen con las expectativas basicas; mientras que un 10% manifestd
que no y el 60% dijo que rara vez los productos ofrecidos por la Asociacion

cumplen con sus expectativas basicas.
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4.- (Es de calidad la atencion que brinda la Asociacion “Siempre Playerito”?

TABLA N° 4 Calidad de atencién.

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

GRAFICO N° 4 Calidad de atencion
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suarez Crespin

Los encuestados manifestaron en un 35% que la atencién ofrecida por la
Asociacion “Siempre Playerito” si es de calidad; mientras que el 24% dijo que no
y el 41% segun la gréfica afirma que rara vez es de calidad la atencion ofrecida

por la Asociacion “Siempre Playerito”.
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5 ¢Las técnicas de ventas aplicadas fortalecen la imagen de la Asociacion
“Siempre Playerito™?

TABLA N° 5 Técnicas de ventas.

Si

No 150 79%
Tal vez 0 0%
Rara vez 4 204
Siempre 0 0%
Total 190 100%

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 5 Técnicas de ventas.
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

El 19% de los encuestados manifiesta que si fortalecen la imagen las técnicas de
venta aplicadas por la institucion, mientras que el 79% nos indica que no y solo el
2% dice que rara vez las técnicas de ventas aplicadas fortalecen la imagen de la
asociacion.
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6 ¢Ha realizado algin reclamo por algun producto ofrecido por la Asociacion
“Siempre Playerito™?

TABLA N° 6 Reclamos

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suarez Crespin

GRAFICO N° 6 Reclamo.
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Los clientes afirmaron en un 3% que si han realizado reclamos por algin producto
de la Asociacion; mientras que el 91% manifest6 que no y solo el 6% restante dijo
que rara vez han realizado un reclamo por algin producto ofrecido por “Siempre

Playerito™.
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7.- ¢(La higiene en los puntos de venta de la asociacion “siempre Playerito” es la
apropiada?

TABLA N° 7 Higiene.

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 7 Higiene.
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

El 62% indica que la higiene en los puntos de ventas de la Asociacion “Siempre
Playerito” si es la apropiada; mientras que solo el 3% dijo que no; pero el 35%
manifestd que la higiene en los puntos de venta tal vez es la apropiada.
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8 (Considera usted que la labor administrativa en la Asociacion “Siempre
Playerito” es buena?

TABLA N° 8 Labor Administrativa.

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suarez Crespin

GRAFICO N° 8 Labor Administrativa.
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Ante esta pregunta solo el 33% de los encuestados manifestaron que la
administracion de la Asociacion “Siempre Playerito” si es buena; mientras que el
41% califica que no es buena y el 26% dijo tal vez es buena la administracion de

la institucion.
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9.- ¢ Los precios de los productos ofrecidos por la institucién estan acordes a sus
posibilidades adquisitivas?

TABLA N° 9 Precios acordes.

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 9 Precios acordes.
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

El grafico demuestra que el 78% de los encuestados afirman que los precios si
estan acordes a sus posibilidades adquisitivas; mientras que el 7% manifiesta que

no, el 14% indica que tal vez y solo el 1% dice que rara vez.
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10 ¢Considera usted que los socios se encuentran debidamente capacitados en
habilidades promocionales?

TABLA N° 10 Capacitados en habilidades Promocionales.

Si

No 165 87%
Tal vez 0 0%
Rara vez 6 3%
Siempre 0 0%
Total 190 100%

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 10 Capacitados en habilidades Promocionales
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”

Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

A esta pregunta los encuestados contestaron solo un 10% que los socios si se
encuentran capacitados en habilidades promocionales; mientras que el 87%
manifestaron que no y un 3% segln la gréafica indica que rara vez los socios

muestran un conocimiento sobre habilidades promocionales.
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11 ¢ Prefiere ser atendido por un hombre?

TABLA N° 11 Atencion Masculina

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 11 Atencién Masculina
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Los encuestados manifestaron en un 29% que si prefieren ser atendidos por un
hombre; mientras que un 6% dijo que no y el 65% indicé que tal vez es de su

preferencia ser atendido por un hombre.
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12 ;¢ Es de su preferencia ser atendido por una mujer?

TABLA N° 12 Atencién Femenina.

Si

No 9 5%
Tal vez 59 31%
Rara vez 0 0%
Siempre 0 0%
Total 190 100%

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 12 Atencién Femenina.
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

En la grafica podemos apreciar que el 64% si prefiere ser atendido por una mujer;
también que 5% manifiesta que prefiere ser atendido por una mujer y el 31%

indica que tal vez es de su preferencia ser atendido por una mujer.
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13 ¢Le gustaria que en los puntos de venta de la Asociacion “Siempre Playerito”

exista un karaoke?

TABLA N° 13 Karaoke.

Si
No 26 14%
Tal vez 19 10%
Rara vez 0 0%
Siempre 0 0%
Total 190 100%
Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin
GRAFICO N° 13 Karaoke
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”.

Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin.

Un 76% de los encuestados indica si le gustaria que exista un karaoke en lo

puntos de venta de la Asociacion, mientras que el 14% manifiesta que no y solo el

10% manifiesta que tal vez le gustaria que exista un karaoke en los puntos de

venta de la Asociacion “Siempre Playerito”.
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14 ; Consumiria coctel de fruta?

TABLA NF° 14 Coctel de Fruta

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 14 Coctel de Fruta
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

En el grafico se observa que el 90% si consumiria coctel de fruta; mientras que el
7% indica que no y solo el 3% manifiesta que tal si consumiria el coctel de fruta.

15 ¢ Consumiria coctelitos?
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TABLA N° 15 Coctelitos.

Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

GRAFICO N° 15 Coctelitos
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Fuente: Clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Los clientes manifiestan en un 37% que si consumirian Coctelitos mientras el
63% indica que no es de su preferencia los coctelitos, siendo de esta manera no
factible invertir en este tipo de productos. .
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3.3.2 Encuesta realizada a los socios y directiva de la Asociacion

1 ¢Estima necesario la aplicacion de un disefio Organizacional para la
Asociacion?

TABLA N° 16 Necesidad de un disefio organizacional

Muy de acuerdo

De Acuerdo 9 17%
Indeciso 5 9%
En Desacuerdo 0 0%
Muy en Desacuerdo 0 0%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 16 Necesidad de un disefio organizacional
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Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

El graafico indica que el 74% de los socios estan muy de acuerdo en que se
aplique un Disefio Organizacional, mientras que el 17% esta de acuerdo y solo un
5% esté indeciso en la aplicacion de un Disefio Organizacional para la Asociacion.
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2.- ¢Estima necesario la creacion de una Mision para la Asociacion?

TABLA N° 17 Mision.

Muy de acuerdo

De Acuerdo 0 0%
Indeciso 6 11%
En Desacuerdo 0 0%
Muy en Desacuerdo 0 0%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

GRAFICO N° 17 Misién.
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Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Es importante establecer una mision para la Asociacion; el 89% de los
encuestados estd Muy de Acuerdo en la creacion de una mision para la Asociacion
mientras que el 6% esta indeciso, revelando el desconocimiento del mismo.
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3.- ¢ Cree que es necesario la creacion de una vision para la Asociacion?

TABLA N° 18 Vision

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suarez Crespin

GRAFICO N° 18 Visién
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Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”

Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

El 85% indica que estd muy de acuerdo en la creacion de una vision para la
asociacion; mientras que el 6% estd de acuerdo y un 9% manifiesta que esta
indeciso en la creacién de la Vision para la Asociacion “Siempre Playerito”.
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4 ;Contribuye y participa en el logro de los objetivos y las metas de la
Asociacion?

TABLA N° 19 Participacion en logro de los objetivos.

Siempre

Frecuentemente 0 0%
A veces 38 7904
Nunca 8 15%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

GRAFICO N° 19 Participacion en logro de los objetivos.
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Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

En el grafico se observa que solo el 13% si participa en el logro de los objetivos,
mientras que el 72% manifiestan que a veces contribuyen con las metas y un 15%
indica que nunca ha participado en el logro de los objetivos y las metas de

asociacion.
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5. ¢Como institucion obtienen beneficios de parte de los proveedores o alguna
institucion?

TABLA N° 20 Beneficios.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 20 Beneficios.
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En el grafico se observa que el 15% manifiesta que la Asociacion a veces recibe
beneficios de parte de los proveedores; pero el 85% indica que nunca han recibido

beneficio alguno por ser una institucion constituida.
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6. ¢Se socializan los procedimientos que se aplican en la Asociacion?

TABLA N° 21 Socializacion de Procedimientos.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 21 Socializacién de Procedimientos
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Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Los socios manifestaron en un 68% que siempre se socializan los procedimientos
de la asociacion; mientras que un 11% indica que frecuentemente y el 21% dice

que a veces la asociacion socializa los procedimientos.
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7 Califique la atencidn al cliente ofrecida por usted

TABLA N° 22 Atencién al Cliente.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 22 Atencion al Cliente
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Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

El gréfico indica que el 64% de los socios califica como excelente la atencion que
brindan a los clientes y el 36% manifiesta que es buena la atencién al cliente

brindad por los socios de la institucion.
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8 ¢ Es tomado en cuenta su criterio en las planificaciones de la asociacion?

TABLA N° 23 El criterio en las Planificaciones.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suarez Crespin

GRAFICO N° 23 El Criterio en las planificaciones.
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El gréfico demuestra que el 74% de los criterios de los socios siempre son
escuchados en las planificaciones y un 21% son tomado en cuenta
frecuentemente; mientras que solo un 6% de los criterios es a veces es tomado en

cuenta en las planificaciones.
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9 ¢ Colabora con sus ideas en las reuniones de la Asociacion?

TABLA N° 24 Colabora con ideas.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 24 Colabora con Ideas.
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Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

Ante esta interrogante los encuestados afirmaron en un 55% que siempre
colaboran con sus ideas en las reuniones; mientras que el 41% dijo que colabora
frecuentemente; pero Unicamente el 4% confirmo que nunca ha colaborado con

ideas en el desarrollo de las reuniones.
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10 ¢Se notifica oportunamente a los socios sobre las actividades de la Institucion?

TABLA N° 25 Notificacion de Actividades.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 25 Notificacién de Actividades.
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El 85% de los socios indica que siempre son notificados oportunamente sobre las
actividades de la asociacion y el 13% manifestd que es notificado frecuentemente;
mientras que solo el 2% niega ser notificado de las actividades de la institucion.
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11 ¢Es controlada de asistencia de los socios a las reuniones?

TABLA N° 26 Control de Asistencia

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

GRAFICO N° 26 Control de Asistencia.
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La asistencia y la puntualidad van de la mano para la mejorar institucionalmente
Los socios en un 85% manifestaron que siempre es controlada la asistencia a las

reuniones y el 15% indico que la asistencia es controlada frecuentemente.
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12.- ¢La asociacion cuenta con el personal idéneo para realizar la Gestion

Administrativa?

TABLA N° 27 Personal 1déneo

Muy de acuerdo 10 19%
De Acuerdo 0 0%
Indeciso 36 68%
En Desacuerdo 7 13%
Muy en

Desacuerdo 0 0%
Total 53 100%

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suarez Crespin

GRAFICO N° 27 Personal Idéneo
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Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

Mediante el grafico se observa que el 19% esta muy de acuerdo en que existe el

personal idoneo en la Gestion Administrativa; mientras que el 68% indica estar

indeciso y solo un 7% manifiesta estar en desacuerdo en contar con el personal

idéneo en la gestién Administrativa.
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13 ¢ La directiva da a conocer su informe econémico?

TABLA N° 28 Informe Econémico.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 28 Informe Econémico.
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El gréafico indica que el 62% de los encuestados dijo que frecuentemente se
realizan los informes econdmicos en la institucion; mientras que el 38% manifestd

que a veces se dan detalles de los informes econémicos.
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14 ; Se realizan capacitaciones a los miembros de la a asociacion?

TABLA N° 29 Las Capacitaciones

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin

GRAFICO N° 29 Las Capacitaciones
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Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

El 30% contesto que frecuentemente se realizan capacitaciones; mientras el 64%
indica que a veces y solo el 6% dice que nunca se realizan capacitaciones en la

institucion.
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15 ¢ Asiste a las capacitaciones de la Asociacion?

TABLA N° 30 Asistencia a las Capacitaciones.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin

GRAFICO N° 30 Asistencia a las Capacitaciones.
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La Asociacion ha realizado pocas capacitaciones en las cuales los socios indican
que un 74% siempre asisten a las capacitaciones ofrecidas por la institucion y solo

un 26% manifiesta que a veces asiste a las capacitaciones.
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3.4. CONCLUSIONES:

Luego del respectivo andlisis de las encuestas realizadas a los clientes y socios de

la asociacion “Siempre Playerito” se ha llegado a las siguientes conclusiones:

+ La falta de un Disefio Organizacional que permita aprovechar al maximo
los recursos para cumplir con sus objetivos y alcanzar el reconocimiento

institucional que debe de tener en sus 24 afos de vida institucional.

+ Los socios no tienen el conocimiento de la gestion administrativa que
permite el buen funcionamiento institucional y el correcto cumplimiento

de sus funciones.

+ La asociacion no tiene una adecuada fluidez de la informacion para que
todos los socios conozcan las proyecciones organizacionales que se dan en

la institucion.

+ Los socios realizan sus actividades de acuerdo a sus parecer sin tener un

lineamiento de lo que debe de hacer y como lo debe hacer.

+ Es prescindible que se trabaje en el aspecto motivacional para lograr

trabajar en unidad y compromiso, por el éxito institucional.

+ Se debe de distribuir cada una de las tareas y responsabilidades para que
cada socio o directivo cumpla con sus actividades de acuerdo a las normas

establecidas.
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3.5. RECOMENDACIONES:

Las conclusiones permiten establecer las siguientes recomendaciones:

*

Elaborar el Disefio Organizacional para la Asociacion de Vendedores
Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre Playerito” ya que
mediante este proyecto se logrard beneficios administrativos e

institucionales.

Capacitar a los socios en la dirigencia administrativa para que logren
cumplir con los objetivos y metas planteados con sus respectivas

direcciones estratégicas, para mejorar el funcionamiento de la asociacion.

Que en la proyeccion organizacional se plantee una estructura organica
capaz de mejorar la fluidez de la informacion y que sea del conocimiento

total de los miembros y directivos de la asociacion.

Establecer lineamiento de que hacer y cdmo hacerlo para los socios y

directivos segun su funcién o actividad.

Motivar a los socios para trabajar por el bien comun de la institucién y que

se cumplan los objetivos institucionales.
Asignar proporcionalmente las tareas y responsabilidades a los miembros

de la asociacion para integrarlos mas a las actividades de acuerdo a los

estatutos.
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CAPITULO IV.

DISENO ORGANIZACIONAL PARA LA ASOCIACION DE
VENDEDORES AMBULANTES DE FRUTAS, GASEOSAS Y AFINES
“SIEMPRE PLAYERITO”, DEL CANTON GENERAL VILLAMIL
PLAYAS, PROVINCIA DEL GUAYAS, ANO 2015.

4.1 PRESENTACION.

Las instituciones y organizaciones emplean los procesos administrativos siendo
grandes, medias o0 pequefias empresas, justificando que las actividades de servicio
0 comerciales, deben de efectuar o disefiar procedimientos que logren desarrollar
sus actividades alcanzando sus metas y sus objetivos, sin dejar a un lado las

exigencias del mundo empresarial.

Los disefios organizacionales permiten a las asociaciones funcionar realizando sus
actividades institucionales de manera organizada, de esta manera se propone
presentar un Disefio Organizacional para la asociacion de vendedores Ambulantes
de Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre Playerito”, ubicada en General Villamil

Playas de la Provincia del Guayas.

La Asociacion objeto de estudio, ha operado con una administracion de manera
empirica, demostrando muchas falencias en sus afios de vida institucional, tal es el
motivo se propone implementar un disefio organizacional que cubra de manera
eficiente las expectativas no solo de sus asociados sino también la de los demas

involucrados; y que también logre mejorar los procedimientos administrativos.

Se toma en consideracion el modelo de Richard Daft, por utilizar los
procedimientos basicos administrativos, tomando en cuenta la realidad y las

actividades de la Asociacion “Siempre Playerito”.
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4.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA.

La actual propuesta esté elaborada de acuerdo a las necesidades de la asociacion
tomando en consideracion los resultados obtenidos en las encuestas realizadas,
determinando que es necesario la aplicacion de un disefio organizacional para la
asociacion de vendedores ambulantes de frutas, gasecosas y afines “Siempre

Playerito”, del Canton General Villamil Playas.

El disefio organizacional permitira evaluar interna y externamente a la asociacion,
establecer elementos estratégicos como mision, vision, politicas y estrategias de

mejoramiento para la asociacion.

El modelo del disefio organizacional logrard que cada uno de los socios cumpla
con sus deberes y obligaciones dentro de la asociacién y establecer un
direccionamiento de los objetivos, que permita no solo mejorar la rentabilidad,

sino también alcanzar el desarrollo de la institucion.

La aplicacion de este modelo implica un compromiso con los socios y directivos,
por lo que este modelo serd un instrumento de soporte en la toma de decisiones en

el area administrativa y en las actividades de la institucion.

El disefio organizacional tiene como finalidad proporcionar una mejora en sus
procesos, mejorando sus tareas cotidianas y creando una imagen institucional

tomando en cuenta los principios de eficiencia y eficacia.

Los clientes tendran mejor atencion y servicio, pues se aplicaran capacitaciones
para mejorar institucionalmente con temas enfocados en las falencias y
actividades que presenta la Asociacion “Siempre Playerito”, esclareciendo las
funciones y atribuciones de cada puesto de trabajo, los grados de autoridad y
responsabilidad y establecer una cultura organizacional que logre un desempefio

eficiente en la asociacion.
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4.3 MODELO DE DISENO ORGANIZACIONAL PARA LA ASOCIACION
DE VENDEDORES AMBULANTES DE FRUTAS, GASEOSAS Y AFINES
“SIEMPRE PLAYERITO”, DEL CANTON PLAYAS.

FIGURA N° 5 Disefio organizacional

Analisis Ambiente Externo Ambiente Interno
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trategias

Gestion de las
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Resultados de la Efectividad
Resultados del
Disefio * Eficiencia y eficacia

Organizacional * Evaluacion y seguimiento

Elaborado por: Giovanny Manuel Suarez Crespin
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4.4 DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL.

441 MATRIZ FODA.

CUADRO N° 6 MATRIZ ESTRATEGICA FODA

FACTORES
EXTERNOS

FACTORES
INTERNOS

FORTALEZAS

1.Posee implementos de
trabajos propios
2.Tienen los permisos
actualizados

3. Productos con precios
acordes al cliente.
4.Tiene sus propios
Estatutos y Reglamentos
5.Ubicada desde el
rompeolas hasta la y en
el canton Playas

6.Rentable ingreso
econémico en
temporada alta
DEBILIDADES

1.Falta de

compafierismo

2.No cuenta con crédito
para la temporada alta
3.Capacitaciones a los
socios

4.Ubicados detras de las
carpas
5.Poco  ingreso  en

temporada baja

6.No cuenta estrategias
Publicitarias o  de
identificacion

OPORTUNIDADES

1. Afluencia Turistica en
temporada alta.

2. Apoyo del municipio.
3. Aceptacion del turista
hacia los productos.

4. Posible ingreso de
NUEevVos SocCios.

ESTRATEGIAS F-O

1. F2;F4-0O4: Permitir el
ingreso de nuevos socios
para regular precios Yy
eliminar a los informales
2. F1;F5;F6-01;02:
Ubicar a los socios en
sitios estratégicos para
para aumentar ingresos y
ganar reconocimiento.

3. F3;F6-03:  Crear
convenios Yy beneficios
con los proveedores de
los productos

AMENAZAS
1. Cambio en los gustos

y preferencia de los
clientes.
2. Nuevas leyes que

impidan el desarrollo de
la actividad en la playa.
3. Vendedores no
asociados (informales).
4. Cambios climaticos.

ESTRATEGIAS F-A
1.F1;F5;F3-A1 Ofrecer
productos que permitan
fidelizar al cliente

2. F2; F4-A3 Solicitar a
la autoridad competente
el control de vendedores
informales.

3. F2;F4-A2  Crear
convenios de apoyo en
caso que se establezca
una ley que impida
laborar en la playa

ESTRATEGIAS D-O
1.D3; O1; 02: Realizar
capacitaciones para
brindar un mejor servicio
y mejorar la gestion
administrativa

2. D1; D4; D5-01; 0Og3;
O4: Motivar con los
beneficios que tiene la
institucion para trabajar
por un bien comin que
beneficie a todos.

ESTRATEGIAS D-A

1. D1; D2; D3-01; O2:
Buscar asesoria para
adquirir nuevos
conocimientos en
valores, técnicas de
compra y venta y
asesoria legal.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin

110




442 MML

La Matriz de Marco Logico es una herramienta de evaluacion, utilizada para

evaluar el cumplimiento de los objetivos.

CUADRO N° 7 MATRIZ DE MARCO LOGICO

OBJETIVOS INDICADORES MEDIOS DE SUPUESTOS
VERIFICACION
BT el Desarrollo Encuesta a los | Se cumple con la
sl Organizacional Directivos y socios | cultura

organizacional.

organizacional

Calidad de | Encuesta a los | Servicio de calidad
Mejorar el servicio - . .

servicio clientes y mejora la
ue brindan a los L -
a Evaluacion a los | rentabilidad
turistas. .

socios

Adquisicion  de | Encuesta a los | Motivar al
Capacitar a  los .

nuevos SOCios. desarrollo personal
asociados e impulsar - .

conocimientos Encuesta a los | de los socios para
el progreso en el L . i

prog Eficiencia en uso | clientes que brinden un

campo  econdmico, . .

de tecnologia vy buen servicio
social y tecnoldgico. .

y g materiales

Identificar y hacer Publicidad Encuesta a los | Los clientes
conocer a la clientes reconocerdn a la
Aanatealian por Asociacion por sus
medio de la distintas virtudes y
publicidad. ki

Distribucion  de | Evaluacion y | Se cumplen las
Socializar el manual . s

trabajo encuesta a los | tareas con éxito

de funciones.

socios y directivos

para el logro de los

objetivos

Fuente: Asociacién de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”

Elaborado por: Giovanny Manuel Suarez Crespin
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443 MEFI

El MEFI o Matriz de Evaluaciéon de los Factores Internos siendo estas las

fortalezas y debilidades propias de la asociacion.

CUADRO N° 8 MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES

INTERNOS

Factor a analizar o

Peso Calificacion Peso
Fortaleza
Posee implementos de trabajos propios 0,06 3 0,18
Tienen los permisos actualizados 0,10 4 0,40
Productos con precios acordes al cliente. 0,06 2 0,12
Tiene sus propios Estatutos y Reglamentos 0,10 3 0,30
Ubicada desde el rompeolas hasta la y en el | 0,10 4 0,40
cantén Playas
Alto ingreso econdémico en temporada alta 0,08 3 0,24
Debilidades
Falta de comparfierismo 0,06 4 0,24
No cuenta con crédito para la temporada alta | 0,06 1 0,06
Capacitaciones a los socios 0,12 2 0,24
Ubicados detras de las carpas 0,08 3 0,24
Poco ingreso en temporada baja 0,06 3 0,18
No cuenta estrategias Publicitarias o de | 0,12 2 0,24
identificacion
Total 1,00 2,84

Fuente: Asociacién de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suéarez Crespin

De los factores internos analizados en las encuestas a los socios y clientes se
realizd la Matriz de Evaluacion de los Factores Internos, que como resultado se
obtuvo una suma ponderada de 2,84. Destacando las fortalezas con un peso

ponderado de 1,64 contra un 1,20 de las debilidades.
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444 MEFE

CUADRO N° 9 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suarez Crespin

El andlisis de la matriz de evaluacion de los Factores Externos indica 3,04 como
suma ponderada, indicando de esta manera que las oportunidades tienen un peso
ponderado de 1,69 en comparacién de las amenazas que tienen un peso ponderado
de 1,35.
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445 MODELO DE COMPETITIVIDAD.

Con esta herramienta de analisis se identifica el grado debilidad o fortaleza de la

institucion frente a sus principales competidores utilizando los factores criticos

para el éxito.

CUADRO N° 10 MATRIZ DE COMPETITIVIDAD

Asociacion de Asociacién de Asociacién de
vendedores fresqueros “10 de | Heladeros
ambulantes de noviembre” “Playas Unidos”
frutas gaseosas y
Eﬁ?‘ﬁ%%is afines “Siempre
PARA gL | PESO Playerito
EXITO S S S
S g |3 g |3 g
S o} © S © @
= o T = o T = oo
s |B& |5 |&% |5 |&%
Diversidad de 0,20 |4 0,80 4 0,80 4 0,80
productos
Calidad de 0,20 |3 0,60 3 0,60 4 0,80
productos
Conocimiento 0,20 |2 0,40 2 0,40 2 0,40
sobre
direccionamiento
administrativo
Tecnologia 015 |1 0,15 2 0,30 2 0,30
Competitividad 0,15 |2 0,30 3 0,45 3 0,45
Experiencia 0,10 |2 0,20 3 0,30 3 0,30
Total 1,00 2,45 2,85 3,05

Fuente: Asociacién de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”

Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.

La matriz indica como resultado que la Asociacion “Siempre Playerito” tiene 2,45
frente a la Asociacion “10 de noviembre” que tiene 2,85 y la Asociacion “Playas
Unidos” que tiene 3,05. Demostrando la carencia de técnicas y conocimiento para
hacer frente a la competencia, siendo también necesario mejorar la gestion
administrativa para establecer su posicién en el mercado y establecer estrategias

gue hagan competitiva a la asociacion.
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4.5 PROYECCION ESTRATEGICA.

451 Misién

Ofrecer productos y servicio de calidad, sustentando en la buena atencion y la
calidad de los productos, cuidando el medio ambiente y generando fuentes de
empleo.

452 Vision

Ser la entidad de prestigio lider de los servidores turisticos, preferida por turistas
nacionales y extranjeros que visitan la playa, aportando al desarrollo e ingreso de
sus asociados; ofreciendo buena atencion y productos de calidad, convirtiéndose

en una agrupacion competitiva, que promueve el cuidado del medio ambiente.

4.5.3 Objetivos.

4.5.3.1 Objetivo General

Mejorar los procesos administrativos y la organizacion interna de la Asociacion
de Vendedores Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre Playerito”,
mediante la implementacion del disefio organizacional para contribuir al

desarrollo institucional y al desarrollo personal de los socios.

4.5.3.2 Objetivos Especificos.

+ Identificar y evaluar mediante el diagnostico las situaciones o factores que

afecten el correcto funcionamiento de las actividades institucionales.

+ Capacitar a los asociados e impulsar el progreso en el campo econémico,

social y tecnolégico.
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+ Construir una estructura organizacional, capaz de lograr el fortalecimiento de

la gestion administrativa.

+  Promover el desarrollo organizacional, la unién y coordinacion por parte de
los socios mediante nuevos reglamentos que permitan generar competitividad

entre ellos.

+ Informar sobre el manual de funciones con sus respectivas responsabilidades y

funciones de tareas y actividades de acuerdo a sus habilidades y competencias.

4.5.4 Estrategias.

Implementar y Socializar el disefio organizacional

Capacitar a los socios

Crear publicidad e identificacién para crecer como institucion.

Establecer alianzas estratégicas con el GAD del cantén Playas.

Establecer Acuerdos y alianzas con los proveedores.

4.5.4 Proyectos.

Este proyecto establece las capacitaciones para los socios de la Asociacion
“Siempre Playerito”, permitiendo adquirir un mejor nivel de conocimientos para
mejorar el trabajo dentro de la institucion. También permitird potencializar el
conocimiento del talento humano proporcionando una mayor organizacion en las

actividades propias de la Asociacion.

Los socios podran colaborar con mejores decisiones con un adecuado trabajo en

equipo al presentarse algin problema en la institucion.
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1.- SOCIALIZACION DEL DISENO ORGANIZACIONAL

1.1.- OBJETIVO GENERAL.

Socializar y presentar las bondades y fases del Disefio Organizacional.

1.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS.

+ Mejorar la gestién administrativa.
+ Evaluar y diagnosticar a la Asociacion

+ Presentar la mision, vision, objetivos y estrategias de la asociacion.

+ Informar sobre la Estructura organica.

1.3.- CONTENIDO.

Disefio Organizacional.
Diagnostico organizacional.
Proyeccidn Estratégica.
Gestion de las necesidades.

Estructura Organica.

- + + + + ¥

Resultado de Efectividad

1.4.- DURACION

10 HORAS

1.5.- ESTRATEGIAS DE EVALUACION.

+ Cuestionario.

+ Talleres grupales
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2.- PROCESOS ADMINISTRATIVOS.

2.1.- OBJETIVO GENERAL

Brindar el conocimiento de los procesos administrativos para mejorar la gestion

administrativa de la asociacion.

2.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS.

+ Conceptualizar y definir los procesos administrativos

+ Mejorar la Gestion Administrativa.

+ Identificar y reconocer los beneficios de cada proceso administrativo.

2.3.- CONTENIDO.
+ Planeacion.
+ Organizacion.

4+ Direccion.
+ Control.

2.4.- DURACION.

8 HORAS

2.5.- ESTRATEGIAS DE EVALUACION

+ Talleres grupales.

+ Cuestionario de preguntas.

3.- LIDERAZGO

3.1.- OBJETIVO GENERAL

Conceptualizar las diversas teorias de Liderazgo

administracion

y su

relacion con

la
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3.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS.

+ Diferenciar los tipos de liderazgo.

+ Brindar destrezas y habilidades en el liderazgo.

+ Establecer el perfil del Liderazgo.

3.3.- CONTENIDO

+ Teorias de Liderazgo.
+ Modelo de Liderazgo.
+ Perfil de liderazgo.

3.4.- DURACION

8 horas

3.5.- ESTRATEGIAS DE EVALUACION

+ Estudios de Casos.
+ Talleres Grupales.
+ Cuestionario.

4.- ATENCION Y SERVICIO DE CALIDAD.

4.1.- OBJETIVO GENERAL

Proporcionar los conceptos basicos para brindar una atencion y servicio de calidad

al cliente.

4.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS.

+ Comprender los conceptos de atencion y servicio de calidad.
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+ Alcanzar una nueva imagen para la institucion.

+ Fomentar una actitud positiva al momento de brindar un servicio.

4.3.- CONTENIDO.

4+ Calidad en la Atencion al Cliente.

+ Importancia.

+ Tipos de atencién al cliente.

+ Habilidades sociales con el trato al clientes.

4+ La comunicacion con el cliente.

4.4.- DURACION.

8 HORAS

4.5.- ESTRATEGIAS DE EVALUACION.

4+ Estudios de Casos.

+ Talleres Grupales.

4+ Cuestionario.

4.5.5. CRONOGRAMA DE CAPACITACIONES.

El cronograma de capacitacion para la Asociacion de Vendedores Ambulantes de

Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre Playerito” es el siguiente:
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CUADRO N° 11 CRONOGRAMA DE CAPACITACION

TEMAS DE CAPACITACION ABRIL | MAYO | JUNIO

DISENO ORGANIZACIONAL

PROCESOS
ADMINISTRATIVOS

LIDERAZGO

ATENCION DE CALIDAD

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.

4.6 GESTION DE LAS NECESIDADES.

4.6.1 IDENTIFICAR LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

Los productos o servicios tienen caracteristicas que permiten satisfacer las
necesidades de los clientes. La asociacion “siempre playerito” ofrece los

siguientes productos:

Frutas: Entre ellos estan rodajas de sandia, coco helado, ensaladas de frutas.

Gaseosas: Se ofrecen gaseosas en sus diferentes tamafios y de marca Coca-Cola,

Pepsi cola y Tropical.

Afines: Bebidas como agua en botellas pequerfias y de galon, cervezas también se
ofrece alimentos como maduro lampreado, papas rellenas, corviche y maduro con

queso.
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4.6.2 IDENTIFICAR LOS CLIENTES Y PROVEEDORES.

Los clientes de la Asociacion “Siempre Playerito” son las personas que consumen
los productos que ofrece la institucion, estos pueden ser turistas locales,

nacionales, extranjeros y demas servidores turisticos.

Estos clientes acuden con mayor afluencia los fines de semana (sébados y

domingos) y en época de las vacaciones estudiantiles mejoran las ventas.

Los proveedores de la Asociacion son escogidos por los socios buscando
beneficios y facilidades de adquisicion individuales. La Cerveceria Nacional es el
unico proveedor establecido para adquirir cervezas y agua, los demas productos se
obtienen de Comisariatos, Supermercados, mercado de Playas y tiendas;

impidiendo obtener algin beneficio como disminucion de precios o créditos.

4.6.3 SATISFACCION DE LAS NECESIDADES.

En la satisfaccion de las necesidades se impulsa la motivaciéon de brindar una
atencion de calidad que dependera de la orientacion en las tareas que se realizan
dentro de la asociacion en temas como valores, misidn, vision, objetivos,

reconocimiento de esfuerzos y el incentivo de realizar su creatividad e innovacion.

Se debe de tomar en cuenta presentar una buena imagen institucional,
satisfaciendo las necesidades de los socios y de los clientes, con el fin de ayudar al
engrandecimiento de este balneario. Las charlas y capacitaciones deben preparar a
los socios para brindar un buen servicio, asi como también la motivacién en sus

puestos de trabajos y en la realizacion de las actividades dentro de la asociacion.

4.7 PROYECCION DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

471 ESTRUCTURA ORGANICA.

A continuacion la propuesta de la nueva estructura organica de la Asociacion:
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FIGURA N° 6 Organico Funcional.

Secretario

|

comoon.
SN

Coordinador Coordinador de
de venta de venta de frutas, y
gaseosas, alimentos
cervezasy preparados
bebidas

A /

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.
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4.72 LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

La Asociacion de Vendedores ambulantes de Frutas Gaseosas y afines “Siempre

Playerito” en su estructura organica esta conforma por:

El Presidente, Vicepresidente y Vocales
Administrador

Secretario

Contador,

Coordinador de venta de gaseosas, cervezas y bebidas y el Coordinador de venta

de frutas y alimentos preparados.

4.7.3 OBJETIVO DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

La estructura organizacional tiene como objetivo principal resaltar a la Asociacion
de Vendedores Ambulantes de Frutas, Gaseosas y Afines “Siempre Playerito”
frente a la competencia y hacer la diferencia entre los servidores turisticos del

Canton Playas.

Establecer especialidad en las tareas de acuerdo al cargo que desempefia
permitiendo de esta forma aplicar un control de las decisiones y acciones para el

logro efectivo de los objetivos Institucionales.

4.74 MANUALES DE FUNCIONES.

El manual de funciones para la Asociacion “Siempre Playerito” contiene:

+ Nombre del Cargo.

+ Objetivo General del Cargo
+ Funciones del Cargo.

+ Perfil del Cargo.
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CUADRO N° 12 Asamblea General

Identificacion del Cargo

Nombre del cargo Asamblea General

Es la méaxima autoridad de la Asociacion y la integran todos los socios en goce de sus
derechos y sus decisiones serdn tomadas por mayoria de votos y estara presidida por el
presidente directamente

Perfil

Socio Activo.

Mayor de 18 afios

Asistir regularmente a las reuniones.

Conocer y Cumplir con los estatutos de la institucién.

Funciones

YV V V V

A\

>

Elegir a los miembros del Directorio.
Aprobar todos los proyectos relacionados con las actividades de la Asociacion.
Autorizar la Adquisicion y gravamen de los bienes de la Asociacion.

Determinar las cuotas de ingreso Ordinarias y Extraordinarias que se estimen
convenientes.

Informarse del Estado Financiero de la Asociacién y Fiscalizar la Tesoreria,
cuando lo estimen convenientes.

Resolver sobre las reformas que se quieran hacer al Estatuto y no solamente a la
aprobacion legal del Ministerio de Bienestar Social

Interpretar en primera y Gltima instancia el Estatuto y Reglamento Interno en caso
de duda.

Resolver asunto que afecte a la Asociacion y que no sea competencia de otro
Organismo o autoridad de acuerdo a la Ley y al Estatuto.

Tomar las decisiones necesarias para el cumplimiento de los fines de la
Asociacion.

Aprobar el ingreso y salida de socios.

Ratificar o rectificar la expulsion de uno o mas socios que resultaren culpables de
malversacion de fondos u otros actos que implique tomar la decision de
expulsarlo.

Llenar la vacante del Directorio en caso de que faltare uno 0 mas socios.

Cumplir con todas las demas actividades que permitan a la Asociacion, el
cumplimiento de sus objetivos y fines siempre que se violen disposiciones legales.

Autoriza la Adquisicion y gravamen de la asociacion.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suéarez Crespin.
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CUADRO N° 13 Asesor Juridico

Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Asesor Juridico

Elegido por: La Asamblea General

Ser representante juridico de la institucion y encargarse del marco legal en sus
distintas decisiones y procesos.

Perfil del cargo

Tener Titulo de Abogado

Mayo de 25 afios

Sexo indistinto

Conocimientos, habilidades y destrezas en:

» Ser Analitico

» Facilidad en toma de Decisidn
» Trabajo en equipo

» Ser Lider

Funciones

» Asesorar y representar en aspectos de orden juridico y legal a la

asociacion, en relacion a las funciones y actividades de su incumbencia.

» Dirigir, conocer, cumplir y hacer cumplir todas las disposiciones de los

presentes estatutos y reglamento interno de la asociacion.

» Elaborar y analizar los proyectos de reglamentos, convenios y
documentos juridicos cuya aprobacion o legalizacion competan a la

asociacion y proponer las modificaciones que sean necesarias.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin
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CUADRO N° 14 Presidente

Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Presidente

Elegido por: La Asamblea General

Representar a la institucion, evaluar y decidir sobre aspectos de la institucion.

Perfil del cargo

Ser Socio Activo de la Asociacion.

Pertenecer a las Asociacion por mas de 5 afios.
Sexo indistinto.

Mayor de 25 afios.

Ser lider.

Funciones

» El Presidente es el Representante Judicial y Extrajudicial de la
Asociacion y por lo tanto de la buena marcha de la organizacion.

» Presidir las reuniones y demas actos sociales de la Asociacion.

A\

Convocar a sesiones de Asamblea General y del Directorio.

» Vigilar el cumplimiento del Estatuto y Reglamento, acorde a la Ley, asi
como hacer cumplir las resoluciones de la Asamblea General y de
Directorio.

» Presentar el Informe General para la aprobacion del Directorio y de la
Asamblea General, lo mismo que el Estado Financiero y Balance
Econdémico conjuntamente con el Tesorero.

» Firmar conjuntamente con el Secretario las Actas de Asamblea
Ordinaria, Extraordinaria y del Directorio.

» Vigilar se haga efectiva las sanciones que establezcan el Estatuto y el
Reglamento.

» Ejecutar las demaés atribuciones que sefiale el Estatuto y el Reglamento.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.
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CUADRO N° 15 VICEPRESIDENTE.

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: Vice-Presidente

Elegido por: La Asamblea General

Tiene como objetivo direccionar y coordinar las actividades con los asociados
para el logro de los objetivos de la Asociacion.

Perfil del cargo

Ser Socio Activo de la Asociacion.

Pertenecer a las Asociacion por mas de 5 afios.
Sexo indistinto.

Mayor de 25 afios.

Ser Lider
Ser responsable
Asistir regularmente a las reuniones.

Funciones

» Subrogar al Presidente con todas las atribuciones en caso de ausencia
temporal o definitiva.

» Colaborar con el Presidente en el cumplimiento de sus deberes y en
ejercicio de sus atribuciones.

» Coordinar con el presidente las actividades.
» Participar en la planificacion

» Conocer las funciones y actividades que se realizan en la asociacion.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.

128



CUADRO N° 16 Administrador.

Identificacion del cargo

Nombre del cargo:

Administrador

Elegido por:

La Asamblea General

Coordinar y supervisar las actividades administrativas de la Asociacion

Perfil del cargo

Ing. Administracion de empresas o Carreras afines

Experiencia minima 3 afos.

Mayor de 25 afios.

Conocimiento basico - medio de computacion.

Funciones

+ Proporcionar acompafiamiento juridico/ administrativo constante, de
manera que permita tomar las decisiones adecuadas para el buen
desempefio de la asociacion.

- + £+ #

Asistir en reuniones a la directiva, ofrecer a los socios informacion
especifica que ayude a despejar dudas generadas.

Realizar la revision de documentos y actas de reuniones.
Mantener actualizada y ordenada las carpetas de cada uno de los socios.

Asesorar al presidente en la toma de decisiones y los contratos que la
asociacion firme con empresas.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”

Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.
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CUADRO N° 17 Secretario

Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Secretario.

Elegido por: La Asamblea General

Maneja y archiva la informacion y documentacion de la Asociacion.

Perfil del cargo

Tener titulo de bachiller.

Mayor de 18 Afios.

Experiencia minima de 2 afios.

Sexo femenino

Conocimientos basicos en computacion.

Conocimiento de envio de archivos y documentos en Redes Sociales.

Funciones

+ Redactar, administrar las actas de las sesiones, llevar al dia la
correspondencia y los libros de registros de los asociados

+ Firmar conjuntamente con el presidente a las sesiones del Directorio y la
Asamblea General.

+ Recibir, archivar la documentacién emitida por el contador.

+ Citar por orden del Presidente a las sesiones del Directorio y de
Asamblea General.

+ En caso de ausencia del secretario lo subrogara el primer vocal principal

+ Recibir y verificar la documentacién necesaria para tramitar las
diferentes solicitudes de los socios.

+ Ingresar la informacion recibida relacionada con el manejo de la
asociacion.

+ Realizacion de oficios para los correspondientes tramites con los que la
asociacion debe cumplir.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.
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CUADRO N° 18 Contador.

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: Contador.

Elegido por: La Asamblea General

Manejar de forma correcta la contabilidad de la asociacion

Perfil del cargo

Ser Contador Publico Autorizado o Ingeniero comercial
Mayor de 25 afios.
Experiencia minima de 5 afios.

Sexo indistinto
Conocimiento basico de computacién

Funciones

» Administrar y responder civil y penalmente de los fondos de la
Asociacion y ubicar dichos fondos y bienes de acuerdo a las disposiciones del
Directorio y de la Asamblea General.

»  Elaborar el presupuesto de la Asociacion y someterlo a consideracion del
Directorio y a la aprobacion de la Asamblea General.

>  Llevar los libros de Ingreso y Egreso con la mayor claridad y objetividad.

> Recibir los valores que por cualquier concepto ingresen a la Asociacion y
depositar en una cuenta bancaria, la misma que estard a nombres de la
Asociacion.

» Mantener la cantidad equivalente al 50% del salario minimo vital, para
caja chica.

> Presentar al Directorio y a la Asamblea General cada seis meses 0 cuando
lo estime conveniente los organos Directivos de la Asociacion el Estado de
Cuenta de la Entidad.

>  Efectuar anualmente el inventario de los bienes de la asociacién.

» Registrar con su firma y la del Presidente en todos los Depdsitos
bancarios para efectos de movilizacion de fondos.

»  Enausencia del Tesorero lo subrogara el Segundo Vocal Principal.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suérez Crespin.
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CUADRO N° 19 VOCALES

Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Vocales.

Elegido por: La Asamblea General

Obijetivo del cargo

Formar parte de las comisiones encomendadas por la Asamblea General.

Funciones

Ser socio activo.

Minimo 2 afios de asociarse

Conocer los estatutos

Asistir a las reuniones.

Mayor de 20 afios

Sexo indistinto

Funciones.

+ Ser el reemplazo de los miembros de la Directiva segin el
orden en que fuesen elegidos.

+ Ayudar al mejoramiento de la Asociacion

+ Realizar las actividades que le fueren encomendadas

+ Cooperar en grupos de trabajo.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suéarez Crespin
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475 POLITICAS DE LA ASOCIACION.

1. Los socios deben mantener un correcto comportamiento frente a las distintas

circunstancias que se presenten, aplicando valores y principios institucionales
2. Cumplir con los objetivos de la asociacion sin excepcion alguna de persona.
3. Fomentar el trabajo en equipo entre los socios y los directivos.

4. Aplicar una comunicacion efectiva; con un desarrollo armonico y coordinado

de las actividades de la asociacion.
5. Todos los valores entregados en tesoreria deben de tener su respaldo.
6. Establecer precios razonables y al alcance de los clientes.
7. Brindar capacitaciones para la mejora continua.
8. Justificar la inasistencia a las reuniones.
4.7.6 Cultura Organizacional.

La cultura organizacional son el conjunto de valores, creencias, normas, guias y
expectativas que determinan el comportamiento de un trabajador en situaciones

particulares.

Estos valores éticos permitiran a la asociacion conseguir una cultura
organizacional comprometida no solo con los socios, sino con la sociedad en
general, alcanzando el cumplimiento de sus objetivos, los hara sentir identificados

siempre y cuando los cumplan.

También permitird presentar una buena imagen institucional resaltando a la
Asociacion “Siempre Playerito” entre los demas servidores turisticos del Canton

Playas.
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Honestidad:

La honestidad es la mejor politica en una institucion, realizar nuestras acciones o
actividades con honestidad permiten el desarrollo de las relaciones entre los

socios y los clientes, creando una buena imagen institucional.

Respeto:

El respeto hacia cada persona que nos rodea, brindando un buen servicio. Este

valor debe formar parte de la caracteristica de cada socio.

Trabajo en equipo:

El trabajo en equipo nos ayudara a lograr a obtener mejores resultados y en menos

tiempo. Siendo necesario el apoyo de todos los socios.

Comprension:

Saber escuchar cada una de las interrogantes y opiniones de todos, esto ayudara a
tomar la mejor solucion a los distintos problemas que se presentan en la

asociacion.

Calidad:

Comprometer a los socios a la calidad en servicio, productos y lugar de trabajo.
Este esfuerzo lo hard sentirse orgulloso de sus logros y sentirse bien como

persona.

Puntualidad

Ayudara a que todos los criterios sean escuchados y analizados obteniendo una
solucion rapida y oportuna a los problemas o temas que se discuten en las

reuniones.
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Equidad:

Establecer un trato a los socios y clientes de forma integra, con un trato justo y de
forma cortes para obtener una mutua satisfaccion, reconociendo de esta manera

que el bienestar de cada asociado es el mismo de la asociacion.

Transparencia:

El socio es duefio de sus actos dentro y fuera de la asociacion, pero en el

desempefio de una actividad asignada no tiene que esconder nada.

4.8 RESULTADO DE EFECTIVIDAD.
48.1 EFICACIA.

La Asociacion “Siempre Playerito” alcanzara la eficacia en su administracion al

incentivar y comprometerse con los socios al logro de sus objetivos y metas.

Buscando e impulsando el trabajo en equipo para alcanzar beneficios para los
socios y los clientes de la Asociacién. Siendo de vital importancia la socializacion
de las bondades y buen manejo del nuevo disefio organizacional tomando en
cuenta que se debe de estimar un tiempo prudencial para obtener el resultado de

los cambios.

48.2 EFICIENCIA.

La Asociacion necesita también trabajar con eficiencia siendo importante la
evaluacion y capacitacion en los socios siendo uno el recurso mas importante
dentro de la institucion. De esta manera obtendremos la mejor directiva que dirija
a la institucion. También se tiene el recurso financiero en el que se debe trabajar
buscando financiamiento sea este propios de la asociacion, bancario buscando las

tasas mas bajas de interés o del gobierno.
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Teniendo en cuenta la problematica que se presenta al no contar con el dinero para
invertir en los productos o en la realizacion de algin proyecto, por lo tanto es
necesario proponer buscar un financiamiento de acuerdo a las necesidades

institucionales.

4.8.3 Evaluacion y Seguimiento.

Una vez aplicado la propuesta del disefio organizacional y tomando la eficiencia y
la eficacia, es necesaria realizar una nueva evaluacion y dar el correcto
seguimiento a los resultados. Determinando si los resultados han sido los

esperados y también verificar la adaptacion de los socios a los cambios.

Se deben realizar supervisiones periédicas para evaluar el desempefio y de esta

manera establecer acciones correctivas oportunas.

Entre los indicadores que se deben evaluar y dar seguimiento en la Asociacion

“Siempre Playerito” son:

+ Acepta cambios.

+ Acepta responsabilidades

+ Habilidades para decidir.

+ Conocimiento del trabajo.

+ Calidad de trabajo.

+ Cooperacion.

+ Liderazgo.
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4.9 PLAN DE ACCION.

CUADRO N° 20 Plan de Accion.

Problema Principal

¢De qué manera incide la aplicacion de un Disefio Organizacional en la gestion administrativa de la Asociacion de
Vendedores Administrativa de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito” del Cantén Playas, Provincia del Guayas?

Fin de la Propuesta

“Siempre Playerito”

Establecer un disefio organizacional para la Asociacion

Propdsito de la Propuesta

Mejorar la gestion administrativa de la Asociacion

Indicadores

Encuestas y entrevistas aplicadas a los socios, directiva
y clientes de la Asociacion “Siempre Playerito”.

Socios, Directivas y clientes de la Asociacion “Siempre

“Siempre Playerito” Playerito”
Coordinar del Proyecto Sr. Giovanny Manuel Suérez Crespin
Programa Objetivos indicador Estrategias | Proyectos. Actividades. Coordinador Costo
Entrevista Implementa | Capacitacion a Socializar El Coordinador del 52200
Mejorar la gestion administrativa ry los socios sobre | disefio Proyecto y
Encuestas Socializar el disefio organizacional. | pirectiva de la
Mejorar conocimiento de los SOCIOS. | analisis de los z'réj;‘?xcio organizacional Administracion | ASociacion
Capacitar a los asociados e impulsar el | resultados ~ con | Capacitaciona | de “Siempre
Aplicacion de | progreso en el campo econémico, social y :gs m'ee:gg;?;cigﬁ los directivosy | organizaciones | Playerito”
un Disefio tecnoldgico. “Siempre Capacitar a | socios de _
Organizacional Playerito” los socios “Siempre Liderazgo.
Playerito”

Promover el desarrollo organizacional, la
unién y coordinacion por parte de los
socios mediante nuevos reglamentos que
permitan generar competitividad entre
ellos.

Socializar el manual de funciones con sus
respectivas responsabilidades y funciones
de tareas y actividades de acuerdo a sus
habilidades y competencias.

Capacitacion
atencion y
Servicio de
calidad

Conservacion
y manipulacion
de alimentos y
bebidas.
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Programa | Objetivo Estrategia Indicador Proyecto. Actividades Coordinador | Costo
Publicidad Crear publicidad e | Posicionamie | Identificacion - $1540
y _ identificacion para | nto en el y publicidad | Movilizaciony SRS
: Ser Reconocido e ., cotizacion de pancartas
Marketing e crecer como mercado en de Asociacion ST ADMINISTRAD
dentificada  por | jtitycign el 2017 “Siempre ok
los ) turistas Playerito” Seleccidn del contenido
nacionales y y disefio de los letreros
extranjeros
Adquisicién de
pancartas o letreros
Convenios 5 $80
N _ con los _ Seleccion de DIRECTIVA,
Buscar beneficios | Establecer alianzas principales Alianzas Instituciones y AETNIE A
; Ani Ao organizaciones.
mediantes estratégicas COI:] el proveedores Estratégicas ORYy
acuerdos GAD del Cantén SECRETARIO

institucionales con
instituciones
publicas y
privadas

Playas

Establecer Acuerdos
y alianzas con los
proveedores

Envio de oficios

Recepcion de respuesta
de las asociaciones

Comunicacion,
aprobacion o negacion
sobre los beneficios
propuestos por las
instituciones.

Fuente: Asociacion de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”

Elaborado por: Giovanny Manuel Suarez Crespin
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4.10 PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

CUADRO N° 21 Presupuesto

Proyecto actividades Costo
Capacitacion a los socios Socializar y capacitar El disefio $800,00
sobre el disefio organizacional.
organizacional
Capacitacion a los Administracion de organizaciones $350,00
directivos y socios de i
“Siempre Playerito Liderazgo $350,00
Capacitacion atencion y Servicio de $350,00
calidad
Conservacién y manipulacion de $350,00
alimentos y bebidas
Identificacién y publicidad | Movilizacion y cotizacion de $20,00
de Asociacion “Siempre pancartas publicitarias
Playerito _ : i
Seleccion del contenido y disefio de $20,00
los letreros
Adquisicién de pancartas o letreros $1500,00
Alianzas Estratégicas Movilizacion para el envio de oficios. $80,00
Movilizacion para la recepcion de
respuesta de las asociaciones.
Comunicacion, aprobacion o negacion
sobre los beneficios propuestos por las
instituciones.
TOTAL $3.820,00

Fuente: Asociacién de Vendedores Ambulantes de frutas, gaseosas y afines “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Manuel Suarez Crespin

El Plan de acci6n necesita un presupuesto de $3820,00 siendo necesaria la

contribucion de $ 67,02 por cada uno de los 57 que conforman la Asociacién

“Siempre Playerito.
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4.11 CONCLUSIONES.

+ La Asociacién de vendedores ambulantes de frutas, gaseosas y afines
“Siempre Playerito” requiere de un disefio organizacional donde se detalle
la informacion delimitada de las funciones y tareas de cada uno de los

Directivos y demas integrantes.

+ El andlisis situacional representada en las Matrices de evaluacion y
diagndstico demuestra que no se estan aprovechan las fortalezas y
oportunidades de la institucion para disminuir o corregir las debilidades y

amenazas que han impedido el desarrollo progresivo de la Asociacion.

+ EIl compromiso con la proyeccion o direccionamiento estratégico debe ser
de conocimiento de todos los socios para que mediante las estrategias se

logre alcanzar un desarrollo institucional como asociacion.

+ Para lograr reconocer las necesidades de los clientes es importante

determinar a los clientes y productos que tiene la asociacion.

+ La estructura organica de la Asociacion “Siempre Playerito” requiere de
nuevos puestos de trabajos en su estructura, a fin de volverse mas
competitiva y corregir las falencias que impiden el alcance de los

objetivos.

+ El recurso humano debe de tener el conocimiento para realizar las

actividades institucionales y administrativas de la asociacion.
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4.12 RECOMENDACIONES

+ Implementar el disefio organizacional cumpliendo con todos los parametros
indicados para alcanzar el méaximo desarrollo de la Asociacion “Siempre

Playerito”

+ Aprovechar efectivamente las fortalezas y oportunidades que tiene la
asociacion de tal manera que se corrijan las debilidades y se disminuyan las

amenazas que asechan el funcionamiento de la institucion.

+ Cumplir con la Misién y Visién como herramienta en la direccion estratégica
de la gestion administrativa con el prop6sito de realizar los objetivos y metas

institucionales.

+ Satisfacer las necesidades de los clientes de la asociacion determinando sus

gustos y preferencias al momento de consumir los productos.

+ Adaptar los nuevos puestos de trabajo en la estructura organica de la
asociacion para crear un ambiente laboral 6ptimo, con personal especializado

en las tareas administrativas de la asociacién
+ Aplicar actualizaciones de conocimientos y capacitaciones periddicas en

temas administrativos y de formacion personal al talento humano de la

asociacion “Siempre Playerito”.
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Ing. Linda Nufiez Guale,MSc.
Directora de la Carrera de Administracion de Empresas

En su despacho.-

De mi consideracion:

En mi calidad de Presidente de la ASOCIACION DE VENDEDORES
AMBULANTES DE FRUTAS, GASEOSAS Y AFINES "SIEMPRE PLAYERITOS"
dicha institucion a la que represento esta gustosa de acoger al estudiante SUAREZ
CRESPIN GIOVANNY MANUEL con C.I. 0925015455 para que realice su tema de
tesis DISENO ORGANIZACIONAL PARA LA ASOCIACION DE
VENDEDORES AMBULANTES DE FRUTAS, GASEOSAS Y AFINES
"SIEMPRE PLAYERITOS" en el area ADMINISTRATIVA , en nuestra institucion,
sabiendo que la Escuela de Administracion de Empresa, de la Unidad Estatal Peninsula
de Santa Elena de conformidad con sus programas de estudio , tiene implementado el
sistema de verificacién de actividades como extracurricular..

El estudiante SUAREZ CRESPIN GIOVANNY MANUEL de la Escuela de
Administracion de Empresas se acogera a las politicas y leyes de nuestra institucion.

Autorizo al peticionario utilizar la informacion entregada, para los fines que estime
pertinente y publicar la tesis en la pagina web de la UPSE.

Reiteramos nuestro compromiso con el desarrollo del sector y del pais

Atentamente

Presidente.

C.l
ASOCIACION DE VENDEDORES AMBULANTES
DE FRUTAS, GASEOSAS Y AFINES "SIEMPRE PLAYERITOS
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ANEXOSy FOTOS

ANEXO N° 1 MATRIZ DE CONSISTENCIA LOGICA.

Disefio ¢Cual es la | Incidencia del | Establecer la propuesta de un | La propuesta de un disefio

organizacional incidencia de | ,. . — . . .
s disefio Disefio Organizacional para la | organizacional permite el

para la asociacion | proponer un

de vendedores | disefio organizacional en | Asociacion de  Vendedores | mejoramiento de la gestion

ambulantes de | organizacional en

la gestion | Ambulantes de frutas, gaseosas y | administrativa de la

frutas, gaseosas y | la gestion

afines  “Siempre | administrativa de | administrativa de | afines ”Siempre Playerito” del | Asociacion de Vendedores

Playe,nto dell]| (8 AeBsrEiEn ok la asociacion de | Canton Playas, Provincia del | Ambulantes de Frutas,

Cantén Playas, | Vendedores

Provincia del | ambulantes de | vendedores Guayas, afio 2015, mediante el | Gaseosas y Afines “Siempre

CIENES) D (R Gise:osasy ambulantes de | andlisis de las actividades | Playerito”, del Canton

2015. Afines “Siempre

Playerito”? frutas, gaseosas y | funcionales desarrollada para el | General  Villamil  Playas,

afines  “Siempre | mejoramiento de los procesos | Provincia del Guayas.
Playerito”. administrativos.

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin
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ANEXO N° 2 FORMULARIO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PREGUNTAS

SI

NO

TAL
VEZ

RARA
VEZ

SIEMPRE

1 ¢Conoce o ha escuchado sobre la Asociacion
“Siempre Playerito”

2. ¢Compra los productos que ofrece la
Asociacion “Siempre Playerito”

3¢Los productos que ofrece la Asociacion
“Siempre Playerito” cumplen con sus
expectativas basicas?

4.- (Es de calidad la atencién que brinda la
Asociacion “Siempre Playerito”?

5.- ¢Los precios de los productos ofrecidos por
la institucién estan acordes a sus posibilidades
adquisitivas?

6 ¢Ha realizado algun reclamo por algun
producto ofrecido por la Asociacion “Siempre
Playerito”?

7 ¢Considera usted que los socios se encuentran
debidamente  capacitados en habilidades
promocionales?

8 ¢Considera usted que la labor administrativa
en la Asociacion “Siempre Playerito” es buena?

9 ¢Las técnicas de ventas aplicadas fortalecen la
imagen de la Asociacion “Siempre Playerito”?

10 ¢La higiene en los puntos de venta de la
asociacion “siempre Playerito” es la apropiada?

11 ;Prefiere ser atendido por un hombre?

12 (Es de su preferencia ser atendido por una
mujer

13 ;Le gustaria que en los puntos de venta de la
Asociacion  “Siempre Playerito” exista un
karaoke

14 ;consumiria coctel de fruta?

15 ;Consumiria coctelitos?

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suéarez Crespin
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ANEXO N° 3FORMULARIO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

PREGUNTAS

SI

NO

TAL
VEZ

RARA
VEZ

SIEMPRE

1 ¢Estima necesario la aplicacién de un disefio
Organizacional para la Asociacion

2.- ¢(Estima necesario la creacion de una Misién
para la Asociacion?

3.-¢, Cree que es necesario la creacion
de una vision para la Asociacion

4.- ;La asociacion cuenta con el personal idéneo
para realizar la Gestion Administrativa

5 ¢contribuye y participa en el logro de los
objetivos y las metas de la Asociacion?

6 ¢Es tomado en cuenta su criterio en las
planificaciones de la asociacion

7 ¢Colabora con sus ideas en las reuniones de la
Asociacion?

8 ¢Se notifica oportunamente a los socios sobre
las actividades de la Institucion?

9 ¢La directiva da a conocer su informe
econémico?

10 ¢Es controlada de asistencia de los socios a
las reuniones?

11 ;Se realizan capacitaciones a los miembros
de la a asociacién?

12 ¢Asiste a las capacitaciones de la
Asociacion?

13. ¢Se socializan los procedimientos que se
aplican en la Asociacién?

14. ¢Como institucion obtienen beneficios de
parte de los proveedores o alguna institucion?

15 ;Consumiria coctelitos?

Fuente: Socios de la Asociacion “Siempre Playerito”
Elaborado por: Giovanny Suérez Crespin
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ANEXO N° 4 DIRECTIVA
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ANEXO N° 6 RECOLECCION DE CUOTAS
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ANEXO N° 8 FOTOS DE INICIO DE REUNION
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ANEXO N° 10 FOTO DE ENCUESTA A LOS SOCIOS

ANEXO N° 11FOTO DE ENCUESTA A SOCIOS
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ANEXO N° 12 REALIZANDO LAS ENCUESTAS
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ANEXO N° 13 FOTO DE PUNTO DE VENTA CON PARASOL
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ANEXO N° 14 PUNTO DE VENTA CON CARPAS

ANEXO N° 15 FOTO DE LOS PRODUCTOS
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ANEXO N° 16 PUNTO DE VENTA DETRAS DE LOS PARASOLES

ANEXO N° 17 FOTO DE SOCIO VENDEDOR DE COCO
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