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RESUMEN EJECUTIVO

La actual investigacion proyecta obtener mediante la implementacion de un plan
de asociatividad, mejorar las condiciones de vida de las personas involucradas en
la actividad comercial de articulos varios quienes en los Gltimos afios no han
logrado tener un desarrollo y crecimiento sostenible ni alcanzar buenos niveles de
ventas, por tal motivo los han llevado a ser conformistas y a no tener proyecciones
a largo plazo para que en un futuro logren alcanzar el éxito deseado. La necesidad
de estas personas y de resolver esta problemaética ha llevado a que se proyecte esta
propuesta, por lo que esté relacionada con técnicas de desarrollo, crecimiento e
innovacion empresarial, en un nivel microempresario sin embargo son etapas
importantes y fundamentales para que los grupos asociativos que estan regulados
por la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, mejoren consiguiendo
la consolidacion de sus procesos de comercializacion obteniendo mejores niveles
de ventas aumentos los ingresos de los comerciantes que formaran parte de la
propuesta. La modalidad de la investigacion que se empleo fue la cuali-
cuantitativa, por lo que se analiz6 informaciéon y datos que fueron medidos,
cuantificados y cualificados, ademas se obtuvo en base a la muestra de la
poblacion economicamente activa de la provincia, con el fin de proponer
soluciones para su desarrollo profesional y personal, mediantes las respectivas
encuestas a los comerciantes y clientes para conocer sus puntos de vistas, ademas
se aplico una la entrevista al administrador del mercado central para conocer el
apoyo de la instituciones publicas como el municipio y prefectura al grupo
asociativo. De tal forma se procedié a la elaboracién del tema: “PLAN DE
ASOCIATIVIDAD PARA LOS COMERCIANTES MINORISTAS DE LA
BAHIA DEL MERCADO CENTRAL DEL CANTON SANTA ELENA,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2015.”, que servira de base para tomar
buenas decisiones y con una TIR del 63% que demuestra una rentabilidad y
viabilidad del proyecto. El trabajo de titulacion esta dividido en cuatro diferentes
capitulos empezando por el marco tedrico, la metodologia de la investigacion,
analisis e interpretacion de los resultados y la propuesta.
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INTRODUCCION

El presente estudio tiene como finalidad desarrollar estrategias basadas en un plan
de asociatividad que permitira generar conexiones entre los comerciantes
minoristas de productos varios de la bahia del mercado central del canton Santa
Elena, la cual se intenta aplicar a dicha agrupacion para mejorar los procesos de
comercializacion, ademas de generar y optimizar sus niveles de ventas y mayor
participacion con institucién financieras para acceder a créditos. La elaboracion

del presente trabajo esta organizada en cuatro capitulos, que es el siguiente orden:

En el Capitulo I, se da a conocer el marco teorico, el cual da los fundamentos
tedricos que se utilizaron para la elaboracion del Plan de Asociatividad para los

comerciantes minoristas de la bahia del mercado central del cantén Santa Elena.

En el Capitulo Il, conoceremos la metodologia que se aplico en la investigacion,
el disefio metodol6gico y sus correspondientes técnicas y métodos que se
utilizaron, ayudadas con sus instrumentos de investigacion, asi como la poblacion

y la muestra que se utilizé para realizar las respectivas encuestas y entrevistas.

En el Capitulo Ill, se da a conocer los resultados de las entrevistas y encuestas
que se le realiz6 a cada uno de los comerciantes y lideres de la agrupacion. Las
conclusiones nos permitieron conocer los intereses y en las recomendaciones se
plantearon las decisiones para lograr una adecuada comercializacion de sus

productos y alcanzar los objetivos planteados por la agrupacion.

En el Capitulo 1V, se plante6 la propuesta o la solucion al problema detectado;
Esta propuesta se la realizo en base a los resultados obtenidos en la investigacion

que se desarrollado, y también en base a la experiencia del investigador.

Se incluye con la bibliografia donde se da a conocer los libros relacionados con la
metodologia, asociatividad y los diferentes tipos de concepto que se necesitod, los

anexos como la documentacion en general y las fotos, glosario y abreviaturas.



Marco Contextual

Tema

Plan de Asociatividad para los comerciantes minoristas de la bahia del mercado

municipal del cantén Santa Elena, provincia de Santa Elena, Afio 2015.
Problema de Investigacion
Planteamiento del Problema

La cooperacion empresarial es, probablemente, la mejor opcion que tienen las
pymes, con recursos mas limitados que las grandes empresas, para afrontar con
garantia de éxito los retos competitivos que plantean los nuevos mercados, tanto
locales como nacionales. Dentro del &mbito de la cooperacién empresarial,
orientada hacia a la nacionalizacion, es importante destacar algunos aspectos:
beneficios, tipos y modelos organizativos de cooperacion. Asi lo expresa (Del

Olmo Diaz, 2009) en su libro de Calidad y Excelencia en la Gestion de las Pymes.

Actualmente existe una economia mundial que tiene una realidad tan objetiva
como las economias nacionales. Ademas la internacionalizacion de las personas
en el mundo y la globalizacion de la economia han obligado a los paises del tercer

mundo a insertarse por si mismos un proceso de implementacion de politicas.

Por su parte en Peru, se destaca la importancia de la innovacion tecnologica y de
la asociatividad empresarial de las Mipymes, por lo que la asociatividad se la
conoce como un campo de oportunidades para todos y ademas permite hacer uso

de instrumentos las cuales también son usadas por las grandes empresas.

Nuestro entorno empresarial, esta representado en su mayoria por la micro y
pequefia empresa, siendo un 99,3% del empresariado nacional, divididos en un
94,68% y 4,63% respectivamente, por otro lado, estan la mediana y gran empresa,
que solo representa un 0,70% del total, segin (Triviiio Chan Jan, 2010) Ministra

de la Produccion del Pera.



Paola Cardenas, (2012) Becaria del Programa de Economia Facultad
Latinoamericana de Ciencias Sociales — Ecuador “FLACSO”, comenta que:

“Uno de los principales obstaculos de la produccién ecuatoriana, en su
objetivo por llegar al mercado extranjero, ha sido el no satisfacer en su
totalidad la demanda del consumidor en volumen, aunque si en
calidad. Al respecto, todos los caminos llevan a uno solo, la
alternativa es que las micro, pequefias y medianas empresas —
Mipymes, ecuatorianas busquen la asociatividad, que les permitira
someterse a procesos de industrializacion para la exportacion, con
estandares de calidad para enfrentar al mercado mundial.”

El gobierno ecuatoriano administrado por Sr. Econ. Rafael Correa Delgado
impulsa la asociacion de las micro, pequefias y medianas empresas. Las Mipymes
en agrupaciones de exportacion, para hacerlas hoy mas competitivas,
profesionales y facilitar la introduccion de sus productos en el mercado local

como en el internacional.

El Ministerio de Industrias y Productividad puntualiza que al anunciar la
formacion de los primeros tres asociaciones de exportacion: Royal Honey
“productos de miel de abeja”, Nativa Ecuador “productos nativos” y Cosmética
Ecuador. Estos tres consorcios se suman al de Gypsophlia, promovido por el

Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones “Pro Ecuador”.

Segun la ex ministra de Industrias y Productividad, Veronica Sion (2010), los
beneficios de implementar esta estrategia de agrupacion se resumen en el aumento
de la rentabilidad, reduccion de los costos y riesgos, incremento del poder de
negociacion frente a clientes nacionales e internacionales, y la transferencia de

conocimientos y tecnologia.

Aproximandose a la realidad se puede decir que en la provincia de Santa Elena,
especificamente en la actividad comercial son muy pocas las personas que
trabajan bajo esta imagen empresarial. Lo que es preocupante, los comerciantes
todavia mantienen ese pensamiento del trabajo individual y que el gobierno en la

actualidad quiere excluir.



En el mercado central del canton Santa Elena en la seccion bahia, se encuentran
situado un grupo de comerciantes minoristas que llevan 7 afios cumpliendo la
actividad comercial en este sector, ofreciendo articulos en general como ropa,
zapatos, articulos domesticos de plasticos, aluminio y porcelana, articulos de
bazar, venta de cd musicales y videos, materiales de limpieza, y entre otros
productos, ademas se encuentran locales donde se reparan y venden accesorios de

celulares y relojes.

Los comerciantes tienen diversos inconvenientes por no estar conformados por

una buena asociacion y se destaca en este sector los siguientes problemas:

+ La bahia no es reconocida porque no cuenta con la debida publicidad, ademas
de la poca comunicacién entre ellos y los constantes desacuerdos por motivos
de querer liderar, provoca el lento crecimiento econémico para los
comerciantes. La inexistencia de una estructura organizacional, una
administracion estratégica y el poco interés de cooperacion y solidaridad por la
falta de valores y principios que constituye a una cultura organizacional por

parte de los comerciantes.

+ Poca participacion en capacitaciones y cursos que impulsa actualmente el
gobierno para los diferentes gremios o asociaciones, de las cuales no cuentan
con estos beneficios. Ademas la inexistencia de infraestructura apropiada para
las respectivas reuniones de los comerciantes de la bahia central de Santa
Elena, por lo que realizan las sesiones dentro de la bahia, de los cuales tienen

inconvenientes con los administradores.

+ Un punto muy importante es la escasez al acceso a créditos bancarios por no
contar con garantes de respaldo de credibilidad como es una asociacion, estos
también involucra en los diferentes tipos de créditos colectivos que ofrecen las
instituciones financieras, teniendo como resultado la falta de inversion en su

local y bajas ventas.



+ Todas estas causas producen un insuficiente desarrollo econémico que afectan
de forma grupal como individual a los comerciantes, al no estar unidos como
asociatividad, por lo tanto se refleja claramente en los inconvenientes como las

bajas ventas y desequilibrio de la gestion administrativa.

Todos estos factores provocan que los comerciantes no tengan las herramientas
indicadas para que sus negocios tengan un crecimiento notable y posicionarse en
el sector comercial de productos o articulos varios, siendo estos los causantes de
que los comerciantes lleguen a cerrar sus pequefios negocios pasando a ser
personas dependientes de instituciones, dejando el espiritu emprendedor y

desaprovechando asi de las oportunidad que presenta una asociatividad.

Formulacion del Problema

¢Qué influencia tiene un plan de asociatividad para mejorar las estrategias de
ventas de los comerciantes minoristas del mercado municipal del canton Santa
Elena, afio 2015?

Sistematizacion del Problema

¢ Cudles son los fundamentos tedricos que guian la investigacion?
¢Como aportan las Mipymes para el desarrollo socio - economico del Ecuador?

¢ Cual es la situacion real de los comerciantes minoristas de la bahia del mercado

central del cantén Santa Elena?

¢Queé instrumentos y técnicas influyen en la implementacion de un plan de

asociatividad para mejorar los niveles de ventas?

¢Seré la Asociatividad un mecanismo de gestion para mejorar el nivel de ventas

en la actividad comercial de la bahia del mercado central de Santa Elena?



Justificacion del Tema
Justificaciéon Teodrica

Segun (L6pez, 2008), en su libro “Vias y Escenario de la Transformacion
Laboral”, indico sobre las asociaciones que:

“Las asociaciones son métodos que todas las empresas y empresarios
0 duefios de las mismas, aplican para construir relaciones que se
convierten en acciones beneficiosas para todas las organizaciones que
participan de esta estrategia. La asociatividad se basa en esta teoria
por la importancia para todos los empresarios, sirviendo como
mecanismo de cooperacion y coordinacion, para establecer relaciones
conjuntas entre los negocios independientes.”

En este caso con los comerciantes minoristas, donde cada socio, mantiene su
independencia juridica y deciden voluntariamente participar del trabajo en equipo
con los otros comerciantes para alcanzar mejores resultados, mediante un proceso

que requiere compromiso, persistencia y disciplina, para trabajar en alianza.

Se trata de buscar la excelencia de acuerdo con la teoria de (Del Olmo Diaz, 2009)
se debe establecer relaciones de colaboracidén, cooperacion mutuamente

beneficiosas, ademas de sostenibles en el tiempo y articuladas en la confianza:

“Las organizaciones reconocen que, en el actual entorno caracterizado
por la incertidumbre los cambios continuos, el éxito puede depender
de las alianzas que se establezcan. Dichas alianzas pueden
establecerse con clientes, proveedores e incluso con competidores y se
basan en un beneficio mutuo claramente identificado.”

La importancia de las pymes para la generacion de empleo es significativa, y su
potencial puede ser prometedor, dado que el mayor esfuerzo emprendedor
proviene de este sector. De alli que es importante que los gobiernos desarrollen
politicas de apoyo y actden como catalizador de asociatividad de este importante
sector de empresas. Las empresas en el pais tienen que asociarse para que, juntos
puedan obtener el nivel de desarrollo y competitividad que se requiere para

competir a nivel regional y global.



Justificacion Metodoldgica

El trabajo de investigacion se efectuo a partir de las investigaciones cuantitativa y
cualitativa, permitiendo realizar un disefio metodolégico de acuerdo a los
problemas encontrados en el objeto de estudio. Se requirio utilizar también los
tipos de investigacion aplicada, bibliografica y descriptiva las cuales se apoyan en

un anélisis de interpretacion de los datos.

La investigacién se caracteriza también por el uso del analisis documental por la
recoleccion de informacion en fuentes primarias y secundarias, investigar en el
campo y detallando el problema de investigacion. Ademas los resultados
alcanzados se apoyaron en la aplicacion de técnicas e instrumentos como la

entrevista y la encuesta para la elaboracion del plan de asociatividad.

Justificacion Practica

En la provincia de Santa Elena existen diversas asociaciones legitimamente
constituidas que se dedican a numerosas actividades comerciales que aportan
beneficios a la comunidad en general, ampliando varios sectores productivos de

manera eficiente a corto y largo plazo dependiendo de la gestion de los dirigentes.

La posibilidad de solucionar dichos inconvenientes a nivel individual son
minimas, considerando que los negocios son pequefios, por lo tanto, ellos por si
solo, no cuentan con los recursos ni con el poder necesario, para llevar a cabo

estrategias que permitan mejorar en gran medida.

Por esto nace la necesidad de implementar un plan de asociatividad para resolver
dichas dificultades y obtener todos los beneficios, para mejorar los niveles de
ventas y asegurar su perdurabilidad en una actividad que presenta altos grados de
competencia, y esto acompafiado de una muy buena gestion administrativa por

parte de los socios de la bahia.



La colaboracion y cooperacion puede brindar gran poder de negociacion en los
comerciantes, por lo que, al negociar en grupo se pueden conseguir mejores
condiciones en cuanto a costo y calidad. Como consecuencia de estos factores la
rentabilidad tendra cambios positivamente, asi mismo la insatisfaccion de los
clientes en cuanto a la calidad del producto serd solucionada, gracias a la
negociacion con nuevos mayoristas que ofrecen productos de mejor calidad y a un

menor precio.

Las personas beneficiadas con este estudio son los 32 comerciantes de la bahia del
mercado central del cantén Santa Elena, porque a través de las acciones a realizar
se logra ampliar sus conocimientos, ademas que tengan un concepto mas claro de
la asociatividad ya que permite que los esfuerzos individuales de los que forman

la red se sumen, generando beneficios para todos en general.

Implementar una asociacion permitird obtener muchos beneficios a los
comerciantes de la bahia de Santa Elena, como incrementar la capacidad de la
oferta, mayor poder de negociacién, se comparte los riesgos y costos, refuerza el
posicionamiento en el mercado, mejorar el acceso a financiamientos, mejorar la

calidad y la gestion del conocimiento comercial.
Objetivos
Objetivo General

Disefar un plan de asociatividad, de acuerdo a componentes de las estrategias de
ventas, consiguiendo el crecimiento comercial de los minoristas de la bahia del

mercado municipal del cantdn Santa Elena, afio 2015.

Objetivo Especifico

+ Analizar la importancia que tiene la asociatividad a través de los
conocimientos tedricos involucrados, justificando los beneficios de la

aplicacion en este trabajo de investigacion.



+ Analizar la situacion actual de los comerciantes minoristas de la bahia
mediante entrevistas y encuestas para la debida recopilacién de

informacidn que permita el disefio de un Plan de Asociatividad.

+ Disefiar un Plan de Asociatividad para los comerciantes minoristas de la
bahia del mercado central del canton Santa Elena, en funcion de mejorar el

nivel de ventas.

+ Definir que estrategias de ventas influyen en el mejoramiento de la
comercializacion y el nivel de ventas de los comerciantes minoristas de la

bahia del mercado central.

Hipotesis

Con el plan de asociatividad, se desarrollan las estrategias de ventas, que permitira
el crecimiento comercial de los minoristas de la bahia del mercado municipal del

canton Santa Elena, afio 2015.

Operacionalizacion de las Variables

Una variable es una propiedad, caracteristica o atributo que puede darse en ciertos
sujetos 0 pueden darse en grados o modalidades diferentes, son conceptos
clasificatorios que permiten ubicar a los individuos en categorias o clases y son

susceptibles de identificacion y medicion.

Variable Dependiente: Estrategias de Ventas

Variable Independiente:  Plan de Asociatividad



CUADRO N° 1 Plan de Asociatividad.

Hipotesis Variable Concepto Dimension Indicadores Items Instrumentos
Variable Sector comercial ¢Con que frecuencia
Independiente: usted compra en la
Competitividad Nuevos bahia del mercado
P Proveedores central Elias Vera
NUuevos Rivera del cantdn
Clientes Santa Elena?
Elemer)to_que tiene como Alianzas ¢Le gustaria que los
Con el plan de objetivo resolver comerciantes de la

asociatividad, se
desarrollan las
estrategias de ventas que
permitiran el crecimiento
de los comerciantes
minoristas de la bahia
del mercado municipal
del canton Santa Elena,
afio 2015.

Plan de
Asociatividad

problemas en conjunto,
con vista a potenciar la
competitividad y el
mecanismo de
cooperacién de los
comerciantes,
accediendo a
financiamiento y
alcanzar mejores
resultados para todos.

Mecanismo de
cooperacion

Financiamiento

Resultados de
Efectividad

Comunicacion
Oportuna

Cultura
Organizacional

bahia formen una
asociatividad para
mejorar el trabajo en
conjunto?

Instituciones
Financieras

Inversion
Conjunta

¢CoOmo hace usted
para adquirir
financiamiento al
momento de invertir
en su negocio?

Productivos

Reduccion de Costo

Calidad

¢Estaria de acuerdo
que los comerciantes
de la Bahia del
Mercado Municipal
de Santa Elena, se
unan en
asociatividad?

Entrevistas

Encuetas

Fuentes: Datos de Investigacion.

Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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CUADRO N° 2 Estrategias de Ventas

Canales de
Distribucion

Intermediarios

que usted representa
como administrador
del mercado
respalda u orienta a
los comerciantes de
la bahia?

Hipotesis Variable Concepto Dimension | Indicadores Items Instrumentos
Variable Descuentos
Dependiente: Precio .
Sisecreala
. Imagen asociacion. ¢Cuales
Innovacion de
cree usted que
Productos .
L serian los
UL beneficios?
Es un tipo de tactica que Ubicacion del
Con el plan de se disefia para alcanzar lugar
asociatividad, se los objetivos de venta, .
desarrollan las estrategias con acciones que suelen Espiritu
de ventas que permitiran ser la innovacion del Empresarial ¢Qué tipo de Encuestas
el crecimiento de los producto, precios capacitacién a usted
comerciantes minoristas Estrategias de comodos, buscar nuevos S Atencion le gustaria recibir Entrevistas
. ! Capacitacion : ;
de la bahia del mercado Ventas canales de distribucion, al Cliente como comerciante
municipal del cantén realizar mas de la bahia de Santa
o ; . ?
Santa Elena, afio 2015. prom:amz(r:]_izg:ﬁé::der a Trabajo Elena?
pacitact ' en equipo
Venta (;Ii))_e qué forr’r_1a_e| |
Directa gobierno municipa

Fuentes: Datos de Investigacion.

Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES DEL TEMA

La asociatividad como estrategia enfrenta los principales inconvenientes que
desafian a las Pymes, como por ejemplo el acceso financiero o créditos bancarios,
abarcar los mercados locales, innovacion y creacién de nuevos productos. Asi
como se define el significado de asociatividad, también se debe conocer la
importancia que brinda al desarrollo y crecimiento teniendo como pilar

fundamental el cambio originado por el levantamiento financiera internacional.

En Italia, son muy conocidos los modelos asociativos de distritos industriales que
son un aglomerado de pequefias empresas operativas en territorios definidos que
nacieron naturalmente y que crecieron gracias al éxito de las Pymes promoviendo

el desarrollo socioeconémico.

“Existen importantes distritos industriales, entre ellos, se destaca el
calzado en Montegranado, por lo que emplea 75000 trabajadores y
produciendo marcas como Prada, Armani, Lavalle y Versace. Por la
experiencia exitosa que tuvo ltalia, por los distritos industriales son
considerados actualmente como un instrumento decisivo para acelerar
el desarrollo en algunos paises de América Latina. (Lozano, 2010).”

En Brasil, se emplean tres dimensiones que forma parte del modelo de desarrollo
econdémico, que tiene como objetivo mejorar la competitividad de las pequefias
empresas por medio de dos grandes conceptos, como es el cluster y las cadenas
productivas, y que dan paso a la creacion de las Aglomeraciones Productivas

locales “APLs” donde segun (Lozano, 2010) indico que:

“En Brasil hay cerca de 500 “APLs” es un conjunto especifico de
actividades productivas de forma articulada e interdependiente, las
cuales son un polo de desarrollo industrial. Un ejemplo es el sector del
calzado que reune entre 4 y 5 regiones, y suman una estructura
productiva del 25% del tejido industrial del pais.”

12



“En Colombia, por medio de la Asociacién de Medianas y Pequefias
Industrias “ACOPI” desde el afio 1996 ha venido efectuando un
Programa de Desarrollo Empresarial Sectorial — “PRODES”, con el
Unico objetivo de integrar o agrupar a las pequefias y medianas
empresas por sectores y regiones para amenorar los efectos causados
por los cambios del ciclo econémico. En este modelo de asociatividad
se presento el caso mas exitoso y de la region de Antioquia. Por lo que
se destaca el proyecto Medellin la “Ciudad clusters”. (Lozano, 2010).

El objetivo primordial es de brindar apoyo y fortalecer desde su creacion hasta su
esparcimiento a las empresas, con cinco clusters estratégicos que se crearon en la
ciudad que son: energia eléctrica, turismo de negocios, construccion, ferias oly
convenciones y servicios de odontologia y medicina. Por medio de esta estrategia
se afirma que cada unidad productiva sea mas competitiva y sostenible

En el Ecuador, existe un referente de asociatividad llamado “El Salinerito”, que
estd ubicada a 3.500 metros sobre el nivel del mar, en el paramo andino, en la
parroquia Salinas del cantén Guaranda, provincia de Bolivar, desde hace 40 afios

es un icono de la economia popular y solidaria del pais.

Esta conformada por 30 comunidades, con diferentes tipos de microempresas, y
con nuevo modelo de economia, gracias a la organizacién comunitaria, el trabajo
y la cooperacion del gobierno promueven los procesos productivos, solidarios y
sostenibles que mejoran la economia de las familias. Por tal motivo se form¢ el
Grupo Salinas y sacaron adelante 100 microempresas, que comercializan 150

productos en el mercado local y exportan a los paises de Alemania, Italia y Japon.

En la provincia de Santa Elena, existe diferente asociaciones unas de ellas la
destaca el (Periodico La Primera, 2014) que indico:

“Una de ellas es la de “Comercializadores de Ciruelas, Mermeladas y
Derivados” de la comuna Juntas del Pacifico de la parroquia Julio
Moreno, que el 12 de agosto, recibi6 de manos de la Prefectura
Provincial, el Acuerdo Ministerial No. 10114, que le permite
constituirse legalmente. El proceso de la vida juridica permitird a los
emprendedores santaelenenses; tener diversos beneficios como el
acceso a créditos, programas, capacitaciones, etc.”
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1.2. FUNDAMENTACION TEORICA
1.2.1. Plan de Asociatividad - Variable Independiente
1.2.1.1. Origen de la asociatividad

Segn (Lucarelli, 2009), expresa que, el recurso técnico de los modelos

asociativos con una finalidad en la actividad comercial, surgié como:

“Una manera de satisfaccion de las necesidades de las diferentes tipo
de comunidades, en lo que tiene que ver con la facilitacién y
expansion del intercambio comercial. Es decir, la organizacion
juridica de las asociaciones comerciales fue antepuesta por una
situacion donde la union de esfuerzos permite obtener un mejor logro
de las metas propuestas por las diferentes asociaciones y que estos
beneficios sean para el éxito de todos quienes estan involucrados en
estos grupos de trabajo.”

En Grecia, se originaron los primeros antecedentes de expansion de la actividad
econdmica. Fueron importantes en el desarrollo de las construcciones navales, la
metalurgia y las ceramicas, logrando surgir una democracia mercantil. Sin

embargo, las agrupaciones asociativas no se mostraron sino hasta el siglo 1V-A.C.

A inicios de la época clésica surgen las primeras asociaciones, las cuales, se
concentraban en el dominio y explotacion de navios cuya propiedad solia ser
colectiva, donde los socios se repartian los riesgos y las ganancias de la empresa
maritima. En este sentido, una de las formas asociativas que existieron en Grecia,

era la llamada “Nautikon Dancion”. (Lucarelli, 2009)

En Roma, la actividad privada tuvo una amplia libertad, lo que permitié un
importante desarrollo del comercio. Ello posibilito el bienestar de los ciudadanos
romanos, mas alla de las cuantas luchas por las que atravesaron. Las formas
asociativas que existieron en Roma eran tomadas como contratos legitimos
asociativos, donde no existia un patrimonio diferenciado al de cada uno de los
asociados, el capital afectado no constituia una garantia preferente para los

acreedores sociales. (Lucarelli, 2009)
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Ademas en Roma eran sociedades estrictamente personalistas, es decir, que ellos
mantenian su vida juridica. En ocasiones existian la muerte de alguno de sus
integrantes y esto determinaba necesariamente la disolucién del negocio o de la
asociacion. En otra parte los beneficios y las pérdidas eran negociados; no
existiendo, en principio, el compromiso solidario, ya que cada socio respondia por
su accion que ellos habian aportado a la asociacion.

(Lucarelli, 2009) A partir del siglo XV, el capital comenz6 a tomar un papel
preponderante para el desarrollo del comercio. Este era el motor de la economia.
Los descubrimientos territoriales provocaron la necesidad de explotar los mismos,
y con ello el nacimiento de nuevas formas asociativas, tendientes a la obtencién

de gran cantidad de capitales individuales.

(Lucarelli, 2009) Durante el periodo que fue desde la post guerra revolucionaria,
hasta los primeros afios del siglo X1X, en los Estados Unidos de Norteamérica, las
corporaciones eran creadas exclusivamente a través de leyes especiales para
operaciones tales como las financieras, los seguros o construcciones de caminos,
canales o puentes. Es decir, que estas sociedades tenian un caracter casi de

personas juridicas publicas, dado las actividades a las que estaban abocados.

Se dice que a través de la historia de la humanidad, las personas necesitaron unir
esfuerzos para alcanzar los logros de los objetivos, que de una manera individual
le hubieran sido improbables de alcanzar, por tal motivo, los llevaron a asociarse

con sus semejantes, quienes tenian intereses comunes.

La actividad comercial tiene mucha relacion con los modelos asociativos por lo
que alcanzan mejores beneficios grupales. Ademas el derecho de asociarse se
constituyd, como un instrumento idoneo para formar relaciones interpersonales,
acogiéndose a las necesidades de la actividad comercial. En este sentido, la
evolucion de la imagen asociativa, refleja buenos niveles de progreso, desarrollo

econémico y mejor calidad de vida.
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1.2.1.2. Definiciones de asociatividad

La asociatividad se la define como un mecanismo de cooperacion entre las
pequefias y medianas empresas, donde cada negocio participante, mantiene su
independencia juridica, decidiendo voluntariamente participar en un esfuerzo
conjunto con los otros participantes para conseguir un objetivo comdn,

beneficioso para todos e intereses similares formando asi una asociacion.

Las asociatividades desarrollan acciones en conjunto y cooperacion empresarial,
que contribuye a que las personas mejoren su situacion en el mercado local,

brindando una estructura més consistente y competitiva.

(Abalo, 2010) “La asociatividad, es un modelo para romper con antiguos

paradigmas”, Pag. 3 define que:

“La asociatividad se define como aquella forma de romper con viejos
paradigmas en los que se deja de mirar hacia afuera y se esquematiza
la interiorizacién de las empresas como factor de asociacién, con el fin
de generar variaciones en la produccion, organizacion vy
comercializacion de bienes y servicios. Los principales actores de este
cambio de visualizacién son las tecnologias y los mercados. Dicho
cambio se basa en la aplicacion de nuevos elementos como la calidad
total, la reingenieria, las alianzas estratégicas, las redes, la misma
asociatividad, los cluster y la colaboracion en cadenas productivas.”

(Rojas & Alvarez, 2011) “La asociatividad son instituciones voluntarias con un

fin comun”, Pag. 28 expresan que:

“La asociatividad son organizaciones voluntarias y no remuneradas
de personas que establecen un vinculo explicito con el fin de
conseguir un objetivo comun, que indica que es una sociedad con
capacidad para actuar cooperativamente, armar redes 'y
concertaciones. El encuentro con el “otro” que permite la
asociatividad favorece las relaciones de confianza y compromiso
civico, y tienden a exhibir una menor desafeccion politica y menor
individualismo. En cambio, una asociatividad expresan una mayor
confianza tanto en las relaciones interpersonales como en las
instituciones.”
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La importancia de impulsar el espiritu de la asociatividad entre los comerciantes
son los efectos positivos que se consiguen a corto plazo como alcanzar una mayor
competitividad, mejorar las relaciones, evitando asi el individualismo e impulsar
el trabajo en equipo. Igualmente se puede alcanzar beneficios a largo plazo como
la creacion de una conciencia agrupada que permita una evolucion a fondo de un
determinado grupo de personas 0 empresas, la construccion de un nuevo sistema

econdémico mas justo y sostenible, logrando el éxito en los mercados locales.

(Chavez & Torres, 2012) “Asociatividad” Pag. 25 indican que:

“La asociatividad de empresas sirve para lograr éxito en los mercados.
Impulsados por organismos internacionales, en las Ultimas décadas se
han realizado diversas préacticas de asociatividad en paises del tercer
mundo, intentando vincular a pequefios productores y distribuidores
para comercializar en forma eficaz sus productos, dentro y fuera de
sus fronteras”.

1.2.1.3. Tipos de asociatividad

Existe una extensa variedad de modelos asociativos que ayudan a la resolucion de
problemas de las Mipymes, tales como las condiciones en el acceso de tecnologia,
ineficiencia en los procesos productivos, falta de capacidad de negociacion, escasa
inversion en procesos de desarrollo y la baja productividad. A continuacién se

detalla los modelos asociativos.

(Grueso, 2009), “El primer modelo es el Distrito Industrial que trata de la
asociacion de un grupo de empresas de un sector” Pag. 11 por lo que indica que:

“En el marco de los procesos de asociatividad, los distritos
industriales se consideran como uno de los modelos méas reconocidos
en el mundo. En sus comienzos, esta forma de asociatividad se daba
mediante la congregacion de un grupo de empresas sectorialmente
especializadas, que tenian influencia en el bienestar de sus regiones y
con la particularidad que no habian sido consecuencia de la accion
estatal sino como producto de una articulacion relativamente
espontanea a partir de organizaciones pequefias, vinculadas geografica
y culturalmente.”
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Los distritos industriales se forman desde un conjunto de micro, pequefias y
medianas empresas para consolidarse en una actividad y area definida englobando
procesos Yy servicios de una familia de productos, fomentando en ellas un alto
nivel de innovacion para promover e incentivar el alcance de los objetivos

econdmicos y sociales relacionado al desarrollo sostenible.

(Grueso, 2009), “El segundo modelo es el Cluster que trata de una aglomeracion
productiva” Pag. 14 por lo que indica que:

En el entorno de las empresas el término cllster se ha asimilado en
castellano como “aglomeracion productiva”. En su aproximacion al
término, se la define como “concentraciones sectoriales y geograficas
de empresas que producen y venden una serie de articulos similares
entre si 0 complementarios y, por tanto, se enfrentan con problemas y
oportunidades comunes”. Originalmente el término cluster fue
empleado por Michael Porter en 1990 para hacer alusion a una
“aglomeracion productiva que se caracterizaba por el desempefio
sobresaliente de un grupo de empresas reunidas en un lugar dado y
ocupadas en una determinada actividad”

Este tipo de asociatividad las componen negocios o empresas que se encuentran
ubicados territorialmente o que se dedican a la misma actividad o servicio y que
de manera simultanea cooperan y comparten una vision en conjunta de desarrollo
econdmico, ademas unen sus esfuerzos para la creacién de una infraestructura
local de apoyo que sirva como concentracién de todos los negocios para ejercer su

actividad comercial en forma conjunta.

(Grueso, 2009), “El tercer modelo son las Redes de Empresas se la define como
una alianza estratégica” Pag. 17 por lo que indica que:

“Las redes de empresa son un tipo de asociatividad que en la
actualidad se posiciona con gran fortaleza debido a su probado
impacto en indicadores de competitividad y productividad. Se la
define también como “una alianza estratégica permanente entre un
grupo limitado y claramente definido de empresas independientes, que
colaboran para alcanzar objetivos comunes de mediano y largo plazo,
orientados hacia el desarrollo de la competitividad de los distintos
participantes.”
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Las redes empresariales se constituyen por un numero mucho mas limitado de
pymes y es facil identificar claramente las empresas que componen una red, por lo
que no es necesario dedicarse a la misma actividad para formar parte de este tipo
de agrupacion, esto indica que el tipo asociatividad a aplicarse a la investigacion
es de tipo red, por lo que se trata de asociar a los comerciante minoristas de la

bahia por la comercializacion de articulos varios.

1.2.1.4. Ventaja de la Asociatividad

La asociatividad como estrategia de union y alianza empresarial entre varias
personas tienen muchas ventajas como para mejorar su productividad,
competitividad y regenerar los niveles de ventas, otra de las ventajas que produce
es del trabajo en equipo y la disposicion de tomar las decisiones grupales, asi lo
expresan los autores (Junkin & Pinto, 2009) en su libro pag. 11 que es:

“Una iniciativa empresarial asociativa, es un grupo de personas que
trabajan en conjunto para vender bienes o servicio. Las personas se
organizan en iniciativas empresariales asociativas para fortalecer su
capacidad de producir y vender en una forma que le generen ingresos
satisfactorios. De esta manera, logran beneficios que no alcanzarias al
trabajar en forma individual.” A continuacion se detallan algunas
ventajas de la asociatividad:

+ Trabajar en grupo permite reducir los costos de produccién vy
comercializacion por persona. De la misma manera permite juntar mas

produccidn para poder suplir compradores que exigen mayor volimenes.

+ Los integrantes del grupo pueden compartir habilidades, tiempo y recursos
para que la iniciativa empresarial funcione. Ademas de dividirse el trabajo en

grupo, aprovechando de esta manera el tiempo que cada uno tiene disponible.

+ A un grupo le resulta mas féacil que a una persona obtener asistencia externa

por ejemplo capacitacion, préstamos y asesorias de agencia de desarrollo.
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+ Participar en un grupo facilita conseguir certificaciones como comercio justo,
orgénico, forestal, etc. Ademéas que las decisiones tomadas en grupo suelen

ser mejores y mas realistas que las individuales.

1.2.1.5. Desventajas de no tener una asociatividad

(Junkin & Pinto, 2009) Pag. 9, expresa las siguientes desventajas:

A la vez indican que, existen ciertos costos al trabajar en una
iniciativa empresarial asociativa y también es util que se concienticen
de antemano sobre las posibles desventajas que pueden existir con las
empresas asociativas, para poder desarrollar estrategias para
minimizar los riesgos potenciales. Pag. 9. A continuacion se detallan
algunas desventajas de no tener una asociatividad:

+ Muchas veces el individuo no puede solicitar préstamos o créditos, puesto que
no tienen una firma colateral. La compra de insumos resulta mas cara, puesto
que los vendedores no le ofreceran un descuento por la compra de productos o

articulos entre otros, y si se lo ofrecen, este serd minino.

+ Por lo regular, las agencias ofrecen capacitacion y entrenamiento a grupos, no
de forma individual. Hay muchas tareas que todo el mundo le gusta hacer y
otras que nadie las desea, por lo que dividir el trabajo puede suscitar mas

efectivo y evitar los problemas con los integrantes del grupo.

1.2.1.6. Aportacion econémica de los planes asociativos en el Ecuador

Las micro, pequefias y medianas empresas — Mipyme dentro del tejido
empresarial ecuatoriano tienen un aporte significativo; segun el dltimo Censo
Nacional Econdmico del 2010, alrededor de 99 de cada 100 establecimientos se
encuentran dentro de la categoria de Mipyme. Esta tendencia se convierte en un
dato duro sobre la importancia que tienen las micro, pequefias y medianas
empresas a la hora de contribuir al proceso de consolidacion del sistema

productivo nacional. (Araque, 2012).
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CUADRO N° 3 Empresas nacionales por tamafio

Empresas nacionales por tamaio

0,6% 0,2%

3,8%

H Microempresa
HPequefia Empresa
uMediana Empresa

H Grande Empresa

Fuente: Empresas nacionales por tamafio.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)

Otro aspecto que también debemos resaltar, a la hora de analizar la estructura del
tejido empresarial del Ecuador, es el significativo aporte del sector de las
Mipymes a la generacion de empleo nacional; pues de cada 4 puestos de trabajo
que existen en el pais 3 son generados por aquellas empresas categorizadas como

micro, pequefias 0 medianas. (Araque, 2012).

CUADRO N° 4 Aporte a la generacion de empleo

Aporte a la generacion de empleo

&Microempresa
HPequeria Empresa
wMediana Em presa

M Grande Empresa

Fuente: Aporte a la generacién de empleo.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)

En esta distribucion del empleo nacional se debe resaltar la potencialidad
generadora de empleo que recae sobre el sector de la microempresa alrededor de
44 de cada 100 puestos de trabajo son generados por el sector microempresarial,

de ahi la importancia de seguir apoyando a esta categoria de empresas, desde el
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accionar del sector privado como del sector publico nacional e internacional, a
través de la oferta de servicios financieros el microcrédito por ejemplo- y no
financieros y, también, mediante la creacion y puesta en vigencia de leyes como la
que ya se encuentra en vigencia, la Ley Organica de la Economia Popular y

Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario. (Araque, 2012).

Con respecto a la distribucion por la actividad productiva que realizan las
pequefias y medias empresas podemos observar que el sector predominante son
los servicios cerca de 7 de cada 10 pequefias y medianas empresas se dedican a
negocios vinculados a la provision de servicios, luego aparecen las Pyme
vinculadas a la actividad comercial 22% del total de pequefias y medianas
empresas- Yy en tercera ubicacion, en cuanto a la participacion productiva, estan las

Pyme relacionadas con actividades manufactureras. (Araque, 2012).

CUADRO N° 5 Pequefias y Medianas Empresas a nivel nacional

Pequenas y Medianas Empresas a nivel nacional

11%

B Manufactura

B Comercio

14 Servicio

66%

M Otros (Agricultura, Minas,
Organizaciones y Organos
Extrater)

Fuente: Pequefios y Medianas Empresas a nivel nacional.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)

Ahora cuando damos un vistazo al aporte de las empresas, segn su tamafio, a la
generacion de ingresos via venta de los bienes y/o servicios que producen, se
puede ver que son las pequefias y medianas las que en mayor grado aportan —
aproximadamente por cada 100 dolares generados en el tejido empresarial
ecuatoriano, por concepto de ventas, 39 dolares son aportados por aquellas

empresas clasificadas dentro de la categoria de Pymes. En segundo lugar y de
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manera muy cercana con respecto al aporte a la generacion de ingresos, se ubican
las empresas categorizadas como grandes con aproximadamente el 37% del total

del valor de las ventas, del sector empresarial ecuatoriano. (Araque, 2012).

CUADRO N° 6 Aporte de Generacion de ingresos por ventas

Aporte de generacion de ingresos por ventas

¥ Microempresa
# Pequefia Empresa
uMediana Empresa

M Grande Empresa

Fuente: Aporte de Generacion de ingresos por ventas.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)
1.2.1.7. La Asociatividad una alternativa estratégica clave para potenciar a

las pequeiias y medianas empresas “Pymes”

(Araque, 2012) “La asociatividad sirve como estrategia de agrupacion para

desarrollar las pymes” Pag.12. Por lo que indica:

Permanentemente escuchamos decir que la asociatividad entre
empresas es una alternativa clave para mejorar la competitividad
empresarial; lo cual desde un punto de vista estratégico es totalmente
valido, peor ain en un pais que como acabamos de ver esta integrado
basicamente por Mipymes; las cuales dificilmente, por si solas, podran
salir adelante en un entorno mundial cada vez mas globalizado.

Las micro, pequefias y medianas empresas que deciden en emprender una
aventura productiva con fines de exportacion los requerimientos vendran por dos
vias: primero es que en muchos de los casos la demanda, sera imposible cubrir
con cantidades minimas exigidas por la mayoria de los potenciales compradores
internacionales y en segundo por el lado de la oferta, a una Mipymes de forma
individual le sera complicado enfrentar a competidores gigantes caracterizados
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por la préctica de economias de escala a nivel internacional. Entonces, ante este
escenario competitivo, es vital que las empresas de menor tamafio se unan y
salgan a competir con mayor fuerza; propuesta que es facil expresar pero no tan

sencilla a la hora de ser implementada.

En la vida préactica, nos hemos enfrentado con varias dificultades y sobre los
cuales se debe aplicar si se quiere tener un proceso de asociatividad empresarial
triunfante, los obstaculos mas importantes son los siguientes, segun (Araque,

2012) P&g. 13, asi lo expresa:

“De carécter actitudinal: se refieren a la escasa tendencia de los
ecuatorianos a trabajar en equipo, mas bien prevalece el trabajo
individualista, lo cual afecta directamente a la posibilidad de
conseguir grandes resultados como producto de un trabajo sinérgico
realizado bajo el direccionamiento de un solo objetivo.”

“De carécter productivo: referidos principalmente a la baja
estandarizacion industrial en el uso de materias primas y disefio de
productos, situacion que como es ldgico imposibilita la
comercializacion de grandes cantidades, de un mismo producto, que
podria ser fabricado gracias a la unién de varias empresas.”

Es importante destacar que una estrategia competitiva, apoyada en los principios

de la asociatividad empresarial, debe ser establecida siguiendo unos pasos:

La concienciacion sobre los beneficios de la asociatividad empresarial, el analisis
sistemico de los eslabones que conforman las cadenas industriales, la
identificacion de las Pymes que podrian conformar la asociacion, el diagnéstico
de la situacion competitiva de las empresas a asociarse, la implementacién de un
programa de mejoramiento competitivo que ayude a igualar el nivel profesional de
las Pymes asociadas. Segun (Araque, 2012):

“El disefo y evaluacion del plan de negocios que guiara a la aventura
asociativa y la definicién de compromisos y del reglamento interno
que manejard el comportamiento de las pequefias y medianas
empresas objeto de la asociacion.”
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1.3. ESTRATEGIAS DE VENTAS - VARIABLE DEPENDIENTE

1.3.1. Definicidon de venta

A las ventas se la puede especificar, dependiendo del contexto en el que esta
operando, en una forma general significa que, es el cambio de productos y/o
servicios por una cantidad de dinero. Desde la parte legal, nos quiere decir que es
la transferencia del derecho de posesion de un bien, a cambio de dinero y por
ultimo desde lo contable y financiero, es el monto total cobrado por productos y/o

servicios prestados.

(Garcia Bobadilla, 2011) “Las ventas son el principal activo de toda empresa”

Pag. 27. Asi indica en su libro:

“Venta es uno de los pilares fundamentales de toda empresa, al fin y al
cabo, es la parte que de forma permanente esta en contacto con los
clientes y no olvidemos que estos (los clientes) son el principal activo
de la empresa. Si, son el principal activo de la empresa aunque no
figure en su balance, es por esto que muchos vendedores no creen
demasiado en la contabilidad. Ventas en la Unica funcion que
directamente genera ingresos, todos las demas funciones y actividades
de la empresa, o generan ingresos de forma indirecta (marketing) o la
mayoria son gastos.”

Se la puede definir a la venta como la comercializacion de bienes o servicios
directamente a los clientes, mediante el contacto personal de los vendedores,
generalmente se lo realiza dentro de la empresa misma o también visitando los

domicilios, en su lugar de trabajo y fuera de un local comercial.

(Ongallo, 2012) Pag. 10, esta definicion aporta nuevas perspectiva de lo que es la
venta:

“Se entiende por venta la comercializacion fuera de un
establecimiento mercantil de bienes y servicios directamente al
consumidor, mediante la demostracion personalizada por parte de un
representante de la empresa vendedora, lo que la distingue de las
denominadas ventas a distancias, en las que no existe un contacto
personal entre la empresa vendedora y el comprador.”
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1.3.2. Proceso de Ventas

(Stanton, Etzel, & Walker, 2009) Autores del libro “Fundamentos de Marketing”,
el proceso de ventas “es una secuencia logica de cuatros pasos que emprende el
vendedor para tratar con su comprador potencial y que tiene por objetivo producir
alguna reaccion deseada en el cliente (usualmente la compra)”. A continuacion, se

detallan los cuatro pasos o fases del proceso de venta:

1.3.2.1. Prospeccion:

(Stanton, Etzel, & Walker, 2009) Como primer paso del proceso de venta se tiene

a la prospeccion, que indica lo siguiente:

“La fase de prospeccion o exploracion es el primer paso del proceso
de venta y consiste en la basqueda de clientes en perspectiva; es decir,
aquellos que aun no son clientes de la empresa pero que tienen
grandes posibilidades de serlo. La prospeccion involucra un proceso
de tres etapas:”

La primera etapa es de identificar a los clientes en perspectiva, que no es otra cosa
que con contestar la pregunta ¢Quiénes pueden ser los futuros clientes? Y se la
puede resolver hallando diversas fuentes, como realizar reuniones con amigos,

familiares y conocidos, referencia entrevistas a posibles clientes o actuales.

Luego de identificar a los clientes en perspectiva, sigue la segunda etapa que es de
calificar a los candidatos en funcion a su potencial de compra, dependiendo a la
capacidad, autoridad y accesibilidad que tienen al momento de ejercer una compra
y procede a darles una "calificacion™ individual para determinar su importancia y

el grado de prioridad que requiere la empresa.

Y por ultimo la tercera etapa es de elaborar una lista de clientes en perspectiva,
debido a que son ordenados de acuerdo a su importancia y prioridad. Donde
constantemente serd actualizada para ser utilizada en cualquier momento y por

cualquier persona autorizada por la empresa.
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1.3.2.2. El acercamiento previo o "'pre entrada”:

(Stanton, Etzel, & Walker, 2009) Como segundo paso del proceso de venta se

tiene al acercamiento previo, que indica lo siguiente:

“Luego de elaborar la lista de clientes en perspectiva se ingresa a la
fase que se conoce como acercamiento previo 0 pre entrada que
consiste en la obtencion de informacion mas detallada de cada cliente
en perspectiva y la preparacion de la presentacion de ventas adaptada
a las particularidades de cada cliente. Esta fase involucra tres etapa.”

La primera etapa consiste en la investigacion de las particularidades de cada
cliente en perspectiva, es decir, que se busca informacion méas especifica del
cliente en perspectiva, como los datos personales y ademas de informacion de los
productos similares que usa actualmente. La segunda etapa trata de la preparacion
de la presentacion de ventas enfocada en el posible cliente, significa que se
prepara una presentacion de ventas adaptada a las necesidades o deseos de cada

cliente en perspectiva.

La tercera etapa, es la obtencion de la cita o planificacion de las visitas en frio.
Una cita por anticipado, en el caso de gerentes de empresa Yy las visitas en frio, es
por ejemplo tocando las puertas de cada domicilio, para abordar amas de casa con

decision de compra.

1.3.2.3. La presentacion del mensaje de ventas:

(Stanton, Etzel, & Walker, 2009) Como tercer paso del proceso de venta se tiene a

la presentacion del mensaje de ventas, que indica lo siguiente:

“Este paso consiste en contarle la historia del producto al consumidor,
siguiendo la formula AIDA de captar la Atencion, conservar el
Interés, provocar un Deseo y obtener la Accion (compra)”. La
presentacion del mensaje de ventas debe ser adaptada a las
necesidades y deseos de los clientes en perspectiva y lograr algo
importante que la venta misma, es su plena satisfaccion con el
producto adquirido.”
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La presentacion del mensaje de ventas se basa en una estructura basada en 3
pilares fundamentales, como primer punto se tienen las caracteristicas del
producto, es decir, que es el producto en si, cuales con sus atributos y
caracteristicas, como segundo son las ventajas, que significa aquello que lo hace

superior a los productos de la competencia.

Como ultimo pilar son los beneficios que obtiene el cliente al adquirir el producto,
es decir, lo que busca el cliente de forma consciente 0 automatica y conseguir el
éxito de la compra. Finalmente, se llega al cierre de la venta y cabe destacar que
ya no es una tarea que se deja al final del proceso, por lo que en la actualidad se

debe efectuar ni bien exista una sefia de compra por parte del cliente.

1.3.2.4. Servicios posventa:

(Stanton, Etzel, & Walker, 2009) Como tercer paso del proceso de venta se tiene a

la presentacion del mensaje de ventas, que indica lo siguiente:

“En la etapa final del proceso de venta es una serie de actividades
posventa que fomentan la buena voluntad del cliente y echan los
cimientos para negocios futuros"”. Los servicios de posventa tienen el
objetivo de asegurar la satisfaccion e incluso la complacencia del
cliente. Es en esta etapa donde la empresa puede dar un valor
agregado que no espera el cliente pero que puede ocasionar su lealtad
hacia la marca o la empresa.”

Como ultimo punto del proceso de venta se tiene los servicios de posventa, que
pueden incluir todas o algunas de las siguientes actividades como son la

verificacion de que se cumplan los tiempos y condiciones de envio.

La comprobacion de una entrega correcta, buena instalacion, asesoramiento para
un uso apropiado del producto, garantias en caso de fallas de fabrica, los servicios
técnicos correspondientes en caso de que exista algun error, posibilidad de cambio
0 devolucion en caso de no satisfacer las expectativas y posteriormente los

descuentos especiales para compras actuales y futuras.
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1.3.3. Definicion de Estrategias de Venta

(Tracy & Cartaya, 2009) “La estrategia de venta” Pag. 192, indica que:

“La estrategia es el método que utiliza para lograr un objetivo
particular en camino a su meta a largo plazo. Su estrategia en relacion
con las ventas podria ser crear una fuerza interna de vendedores o
subcontratar todas las ventas a una organizacion profesional
especializada en ese campo. Y una estrategia de venta podria constar
asi mismo de distintas estrategias menores o parte que conforman a la
estrategia general de ventas.”

La estrategia de ventas son disefios para conseguir los objetivos de venta, que
incluyen objetivos de vendedores, material promocional a usarse, nimero de
clientes a visitar por dia, semana 0 mes, presupuesto de gastos establecidos al area
de ventas, el tiempo a dedicarse a cada producto, informacion a facilitar a los

clientes como el slogan, ventajas, caracteristicas y beneficios del producto.

1.3.4. Estrategias para mejorar los niveles de ventas

Existen diferentes estrategias en promocion de ventas que, desde luego, conllevan
distintos objetivos. Algunas funcionan bien para un tipo de productos y otras no; o
bien, dos promociones pueden obtener el mismo resultados, pero una con un costo

menor que la otra. También hay marcadas diferencias culturales de un pais a otro.

Cada mecéanica promocional tiene ventajas y debilidades, por lo que en algunos
casos sera necesario combinarlas. También deben considerarse la situacion de
mercado y el presupuesto disponible para promover el producto, asi como la etapa

en que este se encuentra dentro de su propio “ciclo de vida”. (Chong, 2009).

Un producto nuevo tendrda como objetivo el incremento de consumidores
mediante la prueba y compra de su marca; en cambio, para un producto maduro y
saturado el objetivo sera impulsar el crecimiento del mercado y ganar
consumidores de los competidores. Para cada uno de estos objetivos existe una

estrategia promocional adecuada. (Chong, 2009) Pag. 32.
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Dicho esto, a continuacion se detallan las estrategias promocionales mas
empleadas, relacionadas con el “ciclo de vida”; no obstante, ente ellas pueden
existir combinaciones infinitas, sin contar con que la creatividad en su desarrollo

sera fundamental para el logro de los objetivos. (Chong, 2009) Pag. 33.

CUADRO N° 7 Estrategias de Ventas
CICLODE VIDA ESTRATEGIAS DE VENTAS

Introduccion 1.- Apoyo al punto de Venta
e 2.- Muestras y degustaciones.
Crecimiento
3.- Cupones.
Madurez 4.- Promociones de los productos.
5.- Sorteos.
Saturacion 6.- Concursos.

7.- Premios instantaneos.

Fuente: Estrategias de Ventas.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)

1.3.4.1. Estrategia Introduccion: Apoyo al punto de Venta

(Chong, 2009) Dentro de esta estrategia de introduccién existen tres rubros
importantes que se deben seguir y que son los siguientes: colocacion del producto,
materiales punto de ventas y personal de apoyo, Pag. 33 expresa que:

“A lo largo de la vida de un producto, es fundamental apoyar su
adecuada presencia en los comercios para que todos los esfuerzos
publicitarios y de promocion de ventas funcionen; mas aun cuando se
trate de productos nuevos que requieren ganarse un espacio en las
estanterias de los comercios. Las inversiones realizadas en impulsar la
imagen y el conocimiento de una marca resultarian infructuosas si el
comprador no encuentra el producto anunciado.”

Colocacion del producto: por lo general es necesario que una marca nueva esté
ubicada justo al lado de una competidora con mucho prestigio para que sus
consumidores habituales se vean atraidos hacia la nueva, o bien colocaren

estanterias privilegiadas el producto que se desea introducir.
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Materiales punto de ventas: es de vital importancia el material punto de ventas
impreso que se instala en las exhibiciones para reforzar los mensajes publicitarios;
también son considerados como apoyo en el punto de ventas los mensajes
transmitidos por el sistema sonoro del local, los letreros colgantes o que

sobresalen de las estanterias y las alfombras impresas. (Chong, 2009) Pag. 33.

Personal de apoyo: los grandes fabricantes emplean impulsadores, pagados por
ellos, son enviados a los supermercados para exhibir los productos y apoyarlos
con material punto de venta. Finalmente, debemos mencionar a las demostradoras
enviadas por los fabricantes para impulsar la venta de los productos, quienes,
debidamente capacitadas y uniformadas, constituyen un recurso de gran valor para

asegurarse de que los consumidores adquieran los productos.

1.3.4.2. Estrategia Crecimiento: Muestras, Degustaciones y Cupones.

(Chong, 2009) La entrega de muestras puede efectuarse de diferentes formas,
desde visitas casa por casa hasta en lugares publicos, y en algunas ocasiones por
correo, la eleccion dependera del costo unitario de la muestra, el tipo de producto

y el cliente. Pag. 35, Indica que:

“Muestra y Degustaciones: son una estrategia promocional de ventas
muy importante y es de poner en conocimiento del consumidor sobre
las caracteristicas y beneficios de los productos mediantes estrategias
masivas de una presentacion reducida “muestra gratis” o bien con
degustaciones o demostraciones en el punto de ventas. Para los
productos nuevos lo recomendable es realizar ambas actividades.”

Cupones: en la actualidad, los cupones pueden utilizarse para promover la compra
de una marca por medio de equipos automaticos instalados en las gondolas o ser
entregados a los trabajadores como vales de compra. También para impulsar la
recompra, otorgando el cupdn en las cajas de pago, con un descuento efectivo en
la proxima adquisicion de la misma marca o en forma cruzada, cuando han

adquirido el producto de la competencia.
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1.3.4.3. Estrategia de Madurez: Promociones en Producto

(Chong, 2009) “Estrategias de Madurez” Pag. 39, enuncia que:

“Es frecuente que una marca conocida en el mercado realice
actividades promocionales para modificar temporalmente su
presentacion original, hacerlo para una de reciente lanzamiento
distorsionaria la imagen que pretende crear. Las cuatro principales
promociones en producto son: producto adicional, regalos sorpresa
dentro del empaque, productos o regalos a la vista y uso de empaques
para canje.”

Producto adicional: consiste en obsequiar entre un 10 0 20% del mismo producto
0 un descuento del mismo. En estos asuntos es importante que en el propio
empaque exista una clara mencion o especificacion del obsequio adicional que se
quiere brindar a los clientes, para que no existan confusiones con una nueva

presentacion o en las ventas futuras. (Chong, 2009).

Regalos sorpresa dentro del empaque: en algunos productos o articulos es posible
agregar ciertos pequefios regalos, en ocasiones son coleccionables, en el propio
empaque del producto. Existen varios proveedores especializados en proveer

atractivos regalos de bajo costo para garantizar la promocién.

Producto o regalos a la vista: los cosméticos y productos del hogar, con frecuencia
se empacan en plasticos incogible articulos u otros objetos de obsequio. En estos
casos, lo ideal es que sean complementarios al producto que se esta ofertando, y
cuanto mas atractivo y original sea el obsequio, mayor sera la salida de la oferta o

mayor sera la acogida por parte del cliente. (Chong, 2009).

Uso de empaques para canje: para promover las compras sucesivas de un producto
es recomendable dar premios a cambio de la presentacion de varios empaques en
centros de canje instalados en los comercio, instalaciones de mercados
municipales o en las empresas duefios de los productos. Es conveniente que todas

las promociones antes mencionadas no se extiendan entre no mas de 30 a 90 dias.
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1.3.4.4. Estrategia de Saturacion: Concursos, Sorteos y Premios

Concursos, Sorteos y Premios instantaneos: de forma similar, las marcas
establecidas que disponen de presupuesto suficiente para recibir el apoyo de una
promocion espectacular con publicidad en medios masivos suelen sortear grandes
premios, por medio de tickets entregados a los consumidores en centros de canje,

a cambio de sus comprobantes de compra.

Si el empaque del producto lo permite, puede solicitarse a los clientes que envien
directamente al fabricante etiquetas, codigos de barra, tapas, etc., para poder
participar en el sorteo de los premios. Esta actividad se transforma en un concurso
cuando, ademas del comprobante de compra del producto, se requiere demostrar
algunas habilidades, como hacer un dibujo o una fotografia donde se demuestre

algun tipo de atributo personal.

1.3.5. Factores que afectan los niveles de venta

(Artal Castells, 2013). P4g. 140 Existen factores que aquejan las ventas como son:

“El responsable de las ventas se encuentra inmerso en dos entornos
complementarios, el externo y el interno. En ambos casos se trata de
factores que afectan a las ventas de forma importante; los externos
estin fuera de la empresa y no pueden ser modificados
sustancialmente por ella y mucho menos por los comerciales. El
entorno interno es el conjunto de factores que desde dentro de la
empresa influyen claramente en las ventas y generalmente el
responsable de ellas no siempre puede actuar sobre los mismos, salvo
la propia organizacion de ventas, sus estrategias y tacticas.”

Los externos que bien definidos, son los cambios tecnologicos, sociales,
culturales, politicos, legislativos, economicos, ecologicos y competitivos del
entorno. Y en segundo se tiene los factores internos que generalmente admitidos
son la cultura de la empresa, la organizacién general de la institucion, el estilo y
profesionalidad de los dirigentes o empleados, el mix y por supuesto todo lo

concerniente a la fuerza de ventas, estructura y gestion empresarial.
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1.4. MARCO REFERENCIAL

1.4.1. Cabecera Cantonal de Santa Elena

En un franco desarrollo y con perspectiva de una transformacién a corto, mediano
o largo plazo, se deslumbra Santa Elena al cumplir un aniversario mas de su
creacion. Se reconocimiento en calidad de villa, dado por el Libertador Simon
Bolivar y ratificada por el guayaquilefio Vicente Rocafuerte el 22 de enero de
1839, cuando ejercia las funciones de primer magistrado de la Republica dando a

la vez el decreto oficial como canton. (Pesantes, 2009)

Santa Elena es una ciudad ecuatoriana, capital de la provincia de Santa Elena.
Tiene una poblacion total de 144.076 habitantes que estan distribuidos en 39.681
Habitantes en la zona urbana y 104.395 en la zona rural. Se ubica en el litoral
ecuatoriano, al occidente del pais. La zona urbana del canton, presenta variaciones
de elevaciones que van desde 0 msnm hasta 90 msnm en el este, junto al Cerro El
Tablazo y cuenta con un area de 27,03 Km2. (CADS - ESPOL, 2013)

ISIDROAYORA  NoBOL
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Fuente: Mapa de Ubicacion de la Zona Urbana.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)
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1.5. MARCO LEGAL

1.5.1. Constitucién de la Republica del Ecuador, vigencia 2008

En el articulo 66, se reconoce y garantiza a todas las personas el derecho a
asociarse y reunirse en forma libre y voluntaria. En el articulo 283 indica que el
sistema econodmico es social y solidario; y que reconoce al ser humano como
sujeto y fin; y propende a una relacién dindmica y equilibrada entre sociedad,
Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la
produccion y reproduccion que posibiliten el buen vivir. El sistema se constituird
por las formas de organizacion econdmica publica, privada, mixta, popular y
solidaria, y las deméas que la Constitucion determine. La economia popular y
solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluira a los sectores cooperativistas,

asociativos y comunitarios.

Sobre las diversas formas de organizarse en la economia y gestion, indica el
articulo 319, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o
privadas y las asociaciones. Ademas el gobierno promoverd las formas de
produccién que certifiquen el buen vivir de la poblacion y estimulara la
produccion que ayude a la demanda interna y asegure una activa participacion del
pais en un contexto internacional. En el derecho al trabajo sustentado en el
articulo 326, indica que garantizara el derecho y la libertad de organizacion de las
personas trabajadoras, sin autorizacién previa. Este derecho involucra el de formar
gremios, sindicatos, asociaciones y otras formas de agrupacion, y que se afilien a

las de su eleccion y desafiliarse libremente.

1.5.2. Ley Organica de la Economia Popular y Solidaria, vigencia 2012

El articulo 2 de la Asamblea Constitutiva, expresa que para constituir una de las
organizaciones sujetas a la ley, se realizara una asamblea constitutiva con las
personas interesadas, quienes, en forma expresa, manifestaran su deseo de

conformar la organizacion y elegirdn un Directorio provisional, que se encargaran
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de gestionar la aprobaciéon del estatuto social y la obtencion de personalidad
juridica ante la Superintendencia. El tramite de aprobacion es expresado en el
articulo 8, que dice que la Superintendencia revisara la documentacién con los
requisitos exigidos por el reglamento para admitir el trdmite de la solicitud de
constitucion, que en un término de treinta dias, se efectuara el andlisis de la
documentacion y, en caso de ser necesario, realizara una verificacion in situ, para
luego elaborar la resolucién que niegue o conceda la personalidad juridica a la
organizacion y, como ultimo notificar al Ministerio de Coordinacion de Desarrollo

Social para su inscripcion en el Registro Publico.

En los articulos 4 y 18 tara sobre la reserva de denominacién y el 6rgano de
gobierno respectivamente. En el primer articulo expresa que las asociaciones EPS,
reservardn en la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria en
coordinacion con la Superintendencia de Compafiias, el uso de un nombre por un
plazo de 90 dias dentro de los cuales expondran la documentacion para el permiso
de la personalidad juridica. Y el segundo articulo indica que el 6rgano de gobierno
de las asociaciones EPS estara formado por todos los asociados, quienes se
reunirdn ordinariamente por lo menos, una vez al afio y, extraordinariamente,
cuantas veces sea necesario. Sus decisiones seran obligatorias, para los 6rganos

directivos, de control, administrador y la totalidad de sus asociados.

1.5.3. Plan Nacional del Buen Vivir, vigencia 2013 — 2017

El Plan Nacional del Buen Vivir 2013 - 2017, en los objetivos 8 y 9, en sus
politicas 8.1 y 9.1 — 9.5, el primero menciona que consolidara un sistema
econdmico social, solidario y sostenible, e impulsar la actividad de pequefias y
medianas unidades econ0micas asociativas y fomentar la demanda de los bienes y
servicios que generan ademas de invertir en recursos publicos para generar
crecimiento econdmico sostenido y transformaciones estructurales. El segundo
hace referencia a garantizar un trabajo estable, justo y digno en todas sus formas,

motivo por el cual se fomentard la asociatividad como base para mejorar las
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condiciones de trabajo. Ademas de Impulsar actividades econémicas que permitan
conservar trabajos dignos, y asi como crear nuevas fuentes de empleos y por
ultimo para fortalecer los esquemas de formacién ocupacional y capacitacion
articulados a las necesidades del sistema de trabajo y al aumento de la

productividad laboral.

1.5.4. Cdbdigo Orgéanico Produccion, Comercio e Inversiones, vigencia 2010

En el articulo 1, expresa que pueden regir por la presente normativa todas las
personas naturales y juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una
actividad productiva, en cualquier parte del territorio nacional. EI &mbito de esta
normativa abarcara en su aplicacion el proceso productivo en su conjunto, desde
el aprovechamiento de los factores de produccion, la transformacion productiva,
la distribucién y el intercambio comercial, el consumo, el aprovechamiento de las

externalidades positivas y politicas que desincentiven las externalidades negativas.

Ademas impulsard todas las actividades productivas a nivel nacional, en todos sus
niveles de desarrollo y a los actores de la economia popular y solidaria, asi como
la produccion de bienes y servicios realizada por las diversas formas de
organizacion de la produccién en la economia, reconocidas en la Constitucion de
la Republica. En el articulo 3, expresa que el presente codigo tiene por objeto
regular el proceso productivo en las etapas de produccion, distribucion,
intercambio, comercio, consumo, manejo de externalidades e inversiones

productivas orientadas a la realizacién del buen vivir.

Esta regla busca también generar y fortalecer las regulaciones que potencien,
impulsen e incentiven la produccion de mayor valor agregado, que establezcan las
condiciones para incrementar productividad y promuevan la transformacion de la
matriz productiva, facilitando la aplicacion de instrumentos de desarrollo
productivo, que permitan generar empleo de calidad y un desarrollo equilibrado,

equitativo, ecoeficiente y sostenible con el cuidado de la naturaleza.
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1.5.5. Ley de Fomento Artesanal, vigencia 2003

En esta Ley de Fomento Artesanal ampara a todos los artesanos que se dedican de
manera individual, de forma de asociaciones, en cooperativas, gremios 0 como
uniones artesanales, y que ofrecen produccion de bienes o servicios o artistica y
que transforman materia prima con predominio de la labor fundamentalmente
manual, con auxilio o no de maquinas, equipos y herramientas, siempre que no
sobrepasen sus activos fijos, exceptuando los terrenos, edificios y el monto

sefialado por la Ley, que es expresado en el articulo 1.

En los articulos 2 y 4 indica que para gozar de los beneficios que otorga la
presente Ley, son consideradas a todas las asociaciones, gremios, cooperativas y
uniones de artesanos, aquellas que conformen unidades econémicas diferentes de
la individual y se encuentren legalmente reconocidas. Ademas que las
asociaciones y demas organizaciones que tengan talleres propios, establecimiento
o0 almaceén en el que se expenden sus productos, seran considerados como una sola

unidad para complacerse de todos los beneficios otorgados por esta Ley.

Para poder gozar de los beneficios, los artesanos requieren de una calificacion
concedida por la Junta Nacional de Defensa del Artesano, o del carné de
agremiacion consignado por las diferentes organizaciones artesanales clasistas con
personeria juridica, en los casos de los artesanos miembros de asociaciones
simples o0 compuestas, gremios, cooperativas, uniones de artesanos, camaras

artesanales u otras que se crearen de conformidad con la Ley.

Las organizaciones que se acojan a los beneficios de la Ley, deberan justificar su
personeria juridica y la calidad de su representante legal. Para los artesanos
autonomos que soliciten acogerse a los beneficios de esta Ley, el Ministerio de
Industrias, Comercio, Integracion y Pesca elaborara a través de la Direccidn
Nacional de Artesanias el correspondiente informe técnico - econémico y lo

elevara a consideracion del Comité Interinstitucional de Fomento Artesanal.
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CAPITULO 1
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de esta investigacion, se la desarrolld considerando un proyecto de un
plan de asociatividad para los comerciantes minoristas de la bahia del mercado
central de Santa Elena, con lineamientos que se utilizaron para alcanzar los
objetivos planteados, contestar a las interrogantes y analizar la hipdtesis

formulada en este contexto aportando con informacion a la investigacion.

Contribuyendo a la estructura asociativa y que se encargue de gestionar la
participacion para la obtencion de beneficios en comln, se considera que el
proyecto es de tipo factible, por lo que es una proposicion sustentada en un
modelo operativo posible que esta orientada a resolver los problemas plateados y

satisfacer necesidades de los comerciantes.

2.2. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La modalidad de investigacion fue parte importante del proceso de elaboracion de
la tesis y se realiz6 una combinacion de investigaciones cuali-cuantitativa. De las
cuales se utilizaron las técnicas cualitativas como la entrevista en profundidad al
administrador del Mercado Municipal que permiti6 comprender como piensa en

relacién al plan de asociatividad.

Las técnicas cuantitativas como las encuestas que fueron Utiles para obtener
medidas numéricas y objetivas de habitos u opiniones de los comerciantes y
clientes acerca del servicio y productos que ofrece la bahia central. Ademas para
conocer los problemas, como la inexistencia de un plan asociativo para mejorar
los niveles de ventas, la carencia de capacitacién, insuficiente acceso a
financiamiento y la inestabilidad administrativa estos son inconvenientes a los que

se enfrentan constantemente los comerciantes de la bahia.
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2.3. TIPO DE INVESTIGACION
2.3.1. Por el proposito

2.3.1.1. Investigacion Aplicada

A través de esta investigacion se pudo obtener informacion ya establecida
referente a la actividad comercial exponiendo los conceptos teoricos vy
fundamentos mas importantes y pertinentes para la respectiva propuesta como es
la implementacion de un plan asociativo, consiguiendo el mejoramiento de las
condiciones sociales y econémicas de los comerciantes que laboran en la bahia

central del mercado municipal de Santa Elena.

2.3.2. Por el nivel de estudio

2.3.2.1. Investigacion Descriptiva

Esta investigacion parte de una situacién problematica que requiere ser
intervenida y mejorada, comenzando con la descripcion sistematica de la situacion
de los comerciantes de la bahia central y posteriormente, se evalua la situacién por
medio de las encuestas y entrevistas con los resultados obtenidos como nuevas
aplicaciones y la utilizacion de nuevos conocimientos y se propone la respectiva

solucion del plan de asociatividad.

2.3.3 Por el lugar
2.3.2.2. Investigacion bibliogréafica

En la presenta tesis se utiliz6 un trabajo de investigacion bibliogréafica el cual se
fundamenta las teorias sobre la propuesta del modelo asociativo. A su vez se
engloban estudios que sirvieron para tener conocimientos especificos donde se
cito libros, revistas, paginas web, bloc de notas y tomando en cuenta las fuentes
como referencias bibliograficas, ademas de consultas a personas expertas y
publico en general para obtener datos e informacién adicional.
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2.4, METODO DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Método Analitico

Este método empleado en la investigacion se refiere al analisis de los sucesos que
ocurren dentro de la bahia del mercado municipal y entre los comerciantes que
laboran en el lugar; lo que significa examinar, descomponer y estudiar
minuciosamente el problema que se detectd, como es la implementacién de un

plan asociativo para mejorar el nivel de venta y los ingresos.

Por lo tanto el método analitico comienza con el estudio minucioso del lugar y de
los participantes, para reconocer parte por parte, realizando una descomposicién y
separacion del problema, comprendiendo su funcionamiento y su relacion

individual, complementandose con la parte sintética.

2.4.2. Meétodo Sintético

El método ayudo a reconstruir y volver a integrar las partes del problema que se
detect6 en los comerciantes de la bahia, tomando en cuenta el analisis y los
inconvenientes de una forma global, y obteniendo informacién diferente por parte
de los comerciantes en opinidn de la implementacion del plan asociativo. También
se utiliz6 como proceso de razonamiento para la reconstruccion de nuevas
estrategias de ventas a partir de los elementos que fueron encontrados por el

analisis y tiendo como finalidad el mejoramiento del nivel de venta.

2.4.3. Meétodo Inductivo

Con la aplicacion del método se obtuvo las conclusiones generales acerca de la
elaboracion del plan de asociatividad y de las estrategias de ventas idoneas para
los comerciantes. Para esto se basé en la observacion del comportamiento de los
comerciantes y clientes; sobre el estudio de los problemas de la bahia central de
Santa Elena; la division inductiva que parte de los hechos que permitieron llegar a

una generalizacion de ideas y elaboracién de la propuesta.
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2.5. TECNICAS DE INVESTIGACION

Encuestas. Dirigidas a los clientes que llegan a la bahia del mercado para
determinar las necesidades que ellos tienen y no han sido satisfechas. Ademaés a
los comerciantes que laboran en la bahia para tener informacion de los
inconvenientes que se le presentan en su jornada diaria. Esta técnica permitio
conseguir informacion mediante interrogaciones verbales o escritas que se les
realizo a los clientes con el fin de obtener informacion necesaria para la

investigacion y desarrollo de la propuesta.

Entrevista. Destinado al administrador de la bahia del Mercado Central “Elias
Vera Rivera” del cantdon Santa Elena. La entrevista ayudo en la vinculacion
verbal mediante la accion de desarrollar una charla con el objetivo de hablar sobre
temas relevantes a la propuesta y alcanzar un fin global.

2.6. INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

El instrumento se utiliz6 en la investigacion para la recoleccion y registrar la
informacion conseguida. Al hablar de métodos o instrumentos de recoleccion de
datos también se sugiere el uso de las fuentes primarias y secundarias que se
utilizaron; las primarias son las que obtienen informacion a través del contacto
directo con los comerciantes de la bahia y la secundaria son las que a través de

archivos o documentos se obtiene informacion importante.

2.6.1. Instrumentos de Apoyo:

Entrevistas: Guion de preguntas
Encuestas: Cuestionario

Bibliografia: Libros Textuales o Virtuales
Fotografias

Archivos

- F F F F F

Computadora portatil con sus respectivos medios de almacenaje
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2.7. POBLACION

El universo del presente trabajo esta conformado por la poblacion
econdémicamente activa de la provincia de Santa Elena con un total de 101.584
personas que sirve para la determinacion de la muestra de los clientes y por otra
parte los comerciantes minoristas de la bahia del mercado central de Santa Elena

con un total de 32 personas como futuros socios para las respectivas entrevistas.

CUADRO N° 9 Poblacion

POBLACION TOTAL
Poblacion Econdmicamente Activa 101.584
Comerciantes de la Bahia del Mercado 32

Fuentes: Poblacion.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)

2.8. MUESTRA

CUADRO NF° 10 Muestra

Segmento Poblacion  MUESTRA
Encuesta 101.584 138
Encuesta 32 32

Profesionales Especialistas 1 1

Fuentes: Muestra.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)

Calculo del Tamario de la Muestra conociendo el Tamafo de la Poblacion.

La formula para calcular el tamafio de muestra cuando se desconoce el tamafio de

la poblacion o esta es menor a los 100.000 habitantes es la siguiente:

B NxZ’xpxq
d*x(N-1)+Z°x pxq

n
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En donde:

N = tamafio de la poblacion

Z = nivel de confianza

p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada

g = probabilidad de fracaso

d = precision (Error maximo admisible en términos de proporcion)

En donde los valores son:

N = 101.584

Z = 95% que es igual a 1.96
P = 90% que es igual a 0.90
Q = 10% (1-P) 0.10

D = 5% que es igual a 0.05

Formula de la Muestra:

n

101.584 * (1,96)? * 0,90 = 0,10

b (0,05)% * (101.584 — 1) + (1,96)? x 0,90 = 0,10

101,584 # 0,345744
" = 2539575 + 0,345744

_ 35122,0585
" = 254303244

n =138
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2.9. PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION

Se describe a los procedimientos estadisticos y a la exposicion de los resultados,
como por ejemplo se detalla a continuacion la secuencia realizada en esta
investigacion:

1) Esquematizacion de la estrategia de investigacion

2) Definicion de los procedimientos implementados para el desarrollo de la

estrategia

3) Definicion de las variables de interés

4) Explicacion del proceso mediante el cual fueron seleccionados los

participantes del estudio

5) Discusion de los instrumentos utilizados para el estudio

6) Recoleccion de datos

2.10. PROCESAMIENTO DE LA INVESTIGACION

El procesamiento lleva el siguiente orden:

1) Organizar los datos auscultados

2) Tabulacion de datos

3) Elaboracion de tablas y graficos de los datos a obtenerse

4) Presentacion del proceso de analisis aplicado a los datos
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CAPITULO 11l
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

En este capitulo se muestran los resultados de la investigacion, el cual esta
conformado por el anélisis e interpretacién, las conclusiones y recomendaciones
que se plantean en base a los datos recolectados. Revisando los instrumentos de
apoyo, se previno al proceso de recopilacién. Para ello se necesito de realizar una
entrevista al administrador del Mercado Municipal de Santa Elena, por lo que esta

a cargo de la Bahia Central.

Aungue no existieron inconvenientes por las preguntas de la entrevista, si
existieron contratiempos por la dificultad de poder localizar y ser atendido en el
momento oportuno, ante esta situacion, existid la necesidad de establecer una cita
de trabajo en las oficinas de la administracion del mercado y recolectar la
informacién deseada, para la encuesta no existio ningun tipo de problema, el Sr.

Walter Efrain Orosco Lara fue muy amable con sus respuestas.

Terminada la recoleccién de informacidn, se efectud la tabulacién de los datos en
funcién de cada uno de los items, se elabord las tablas de distribucion de
frecuencia para conocer los porcentajes que tuvo cada alternativa, ademas con los
datos de las tablas estadisticas se procedi6 a realizar los respectivos graficos, y por
ultimo se procedié a realizar el analisis e interpretacion de resultados. Mediante el
cual se determina cuales son los inconvenientes que presentan los comerciantes de

la Bahia Central de Santa Elena.

En la Gltima parte del capitulo se elaboré las conclusiones, basados en la sintesis y
sustentado por el analisis de los datos. Las recomendaciones pertinentes para crear
las estrategias de ventas para aumentar los niveles de ingresos de esta manera
estructurar la propuesta y construir de forma correcta el plan de asociatividad con

opiniones correspondientes de los comerciantes.
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3.1.  ANALISIS DE LAS ENCUESTAS A LOS CLIENTES

Edad de los encuestados

TABLA N° 1 Edad

18 - 30 34 24%

31-40 59 43%

41 en Adelante 45 33%
Total 138 100%

Fuente: Edad de los clientes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 1 Edad

Fuente: Edad de los clientes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

Se puede deducir que la mayor parte de los clientes tienen una edad entre los 31 a
40 afios y otras estan desde los 41afios en adelante, demostrando que las personas
gque mas acuden a realizar las compras de los productos que hacen falta en el
hogar son adultas y se destaca también que existen un pequefio porcentaje de

personas jovenes que acuden a la bahia y que estan entre los 18 a 30 afios.
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Genero

TABLA N° 2 Genero
Masculino 36 26%
Femenino 102 4%
Total 138 100%

Fuente: Género de los clientes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 2 Genero

Fuente: Género de los clientes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Con relacion al género de los clientes que mas acuden a comprar en la bahia son
las mujeres ya que estas realizan las compras para el hogar y de lo que necesitan
para ellas, como ropa o zapatos y principalmente de los alimentos y un bajo
porcentaje de clientes son hombres que en ocasiones deciden acompafiar a sus

esposas 0 acuden solo a realizar las compras.
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Nivel de Ingresos

TABLA N° 3 Nivel de Ingresos

Alternativas f %
$ 200 - 354 51 37%
$ 355 - 500 66 48%
$ 500 en Adelante 21 15%
Total 138 100%

Fuente: Nivel de Ingresos.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 3 Nivel de Ingresos

$500 en
Adelante

15%  \

Fuente: Nivel de Ingresos.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

La mayoria de los encuestados tiene un nivel de ingresos que corresponden de 355
a 500 ddlares los cuales cuentan para comprar lo que necesitan, por otro lado hay
clientes que manejan un ingreso de 200 a 354 ddélares por lo que reciben solo el
sueldo basico y en un porcentaje bajo estan de 500 délares en adelante que se

encuentran con un buen nivel econdémico para hacer sus compras.

49



Nivel de Educacion

TABLA N° 4 Nivel de Educacion

Alternativas f %
Primaria 53 39%
Secundaria 68 49%
Superior 17 12%
Total 138 100%

Fuente: Nivel de Educacién.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 4 Nivel de Educacion

Superior

Fuente: Nivel de Educacién.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

En lo referente a la educacion que tienen los clientes que acuden a la bahia estan
en su mayoria en un nivel de educacion secundaria y por diferentes motivos no
han podido seguir sus estudios, también existen con estudios primarios debido a
que muchos son de edad avanzada y en los tiempos de antes la educacién no era
exigida como hoy en dia y lo restante se encuentran en un nivel superior debido a

gue son muy poco las personas profesionales.
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1.- ¢ Al momento de realizar sus compras, a qué lugar usted més acude?

TABLA N° 5 Lugar que acude para sus compras

items Alternativas f %
Buenaventura Moreno 22 %
Mercado Santa Elena 132 41%
Mercado La Libertad 28 9%
1 Paseo La Peninsula 13 4%
AKI y Gran AKI 52 16%
TIA 73 23%
Total 320 100%

Fuente: Lugar que acude para sus compras.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 5 Lugar que acude para sus compras

Buenaventura
Moreno
7%

Paseo Shopping
La Peninsula
4%

Mercado
La Libertad
9%

Fuente: Lugar que acude para sus compras.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

Los clientes acuden a comprar en un gran porcentaje al mercado de Santa Elena
por lo que son oriundas de la localidad, ademas existen otros centros comerciales
donde las personas van a realizar sus comprar como TIA, Aki y en un porcentaje
mas bajo se tienen al Mercado de La Libertad, Buenaventura Morena y El Paseo

“La Peninsula” respectivamente.
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2.- ¢ Qué tipo de productos usted mas adquiere?

TABLA N° 6 Tipos de Productos que adquiere el cliente

items Alternativas f %
Ropa 50 15%

Zapatos 15 4%

Alimentos 133 38%

2 Acrticulos de Plasticos 46 13%
Articulos de Limpieza 81 24%

Otros 22 6%
Total 347 100%

Fuente: Tipo de productos que adquiere el cliente.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 6 Tipos de Productos que adquiere el cliente
Otros
6% N\
Avrticulos de

Limpieza — Zapatos
24% 4%

Articulos de
Pléasticos
13%

Fuente: Tipo de productos que adquiere el cliente.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:
La frecuencia de compra que mas adquieren los clientes son los alimentos ya que
son de gran importancia para el consumo de las personas, también existe otros

tipos de necesidad que se requieren como articulos de limpieza, ropa, plastico,

zapatos y diferentes articulos para el hogar que son indispensables.
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3.- ¢Con que frecuencia usted compra en la bahia del mercado central Elias
Vera Rivera del cantén Santa Elena?

TABLA N° 7 Frecuencia de compra en la Bahia

items Alternativas f %
Diario 28 21%
Semanal 59 43%
3 Mensual 44 32%
Anual 7 4%

Total 138 100

Fuente: Frecuencia de compra en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 7 Frecuencia de compra en la Bahia

Anual
4% _\

Fuente: Frecuencia de compra en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

La asistencia que tienen las personas con relacion a comprar en la bahia central
de Santa Elena, lo realizan comdnmente de forma semanal con un gran porcentaje,
mensual y diariamente dejando buenos niveles de ingresos a los comerciantes por
la gran afluencia de clientes y otras personas visitan esporadicamente la bahia de

forma anual y muchos suelen ser turistas que visitan la provincia.

53



4.- ; Cuénto tiempo lleva comprando en la bahia del mercado central Elias
Vera Ribera?

TABLA N° 8 Tiempo en que compra en la Bahia

items Alternativas f %
1 Afio 21 15%
2 - 3 Afos 58 42%
4 4 - 5 Afios 33 24%
6 aflos en adelante 26 19%
Total 138 100%

Fuente: Tiempo en que compra en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 8 Tiempo en que compra en la Bahia

Fuente: Tiempo en que compra en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltrdn Rodriguez.

Analisis:

En relacion al tiempo de compra podemos notar que los porcentajes de visitas son
altos teniendo como base de 2 a 3 afios debido a que la bahia no tiene mucho
tiempo de existencia, seguido de 4 a 5 afios y 6 afios en adelante por lo que se

debe de conseguir mayor publicidad para los clientes, destacando también que

existen clientes que solo tienen 1 afo de visita.
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5.- ¢Como califica usted el servicio que brinda la bahia del mercado central
de Santa Elena?

TABLA N° 9 Calificacién del servicio de la Bahia

items Alternativas f %
Excelente 55 40%
Bueno 53 39%
5 Regular 22 15%
Mala 8 6%
Total 138 100%

Fuente: Calificacion del servicio de la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 9 Calificacion del servicio de la Bahia

Fuente: Calificacion del servicio de la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Con respecto a las investigaciones de como califican el servicio que brinda la
bahia central de Santa Elena, los clientes indicaron que es excelente y buena, una
pequefia cantidad expreso que es regular y mala donde se debe trabajar mas y
emplear una mejor estrategia de atencion al cliente obteniendo mejores niveles de

venta para los comerciantes.
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6.- ¢ Cudles son los problemas con los que usted se encuentra al momento de

comprar sus productos en la bahia de Santa Elena?

TABLA N° 10 Problemas que se encuentran en la Bahia

items Alternativas f %
Escasez de Producto 83 34%
Variacioén de Precio 75 31%
6 Locales Cerrados 68 28%
Otros 18 7%
Total 244 100%

Fuente: Problemas que se encuentran en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 10 Problemas que se encuentran en la Bahia

Locales

Fuente: Problemas que se encuentran en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Los clientes observan los siguientes problemas al momento de realizar sus
compras como: la escasez de productos y variacion de precios como los mas
destacados, seguido de los locales cerrados provocando una mala imagen para la

bahia ocasionando ventas bajas entre otros problemas.
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7.- ¢ Qué cree usted que la bahia debe corregir para mejorar sus servicios?

TABLA N° 11 Correcciones para mejorar el servicio

items Alternativas f %
Variedad de Producto 52 17%

Calidad 54 18%

Imagen de la Bahia 67 22%

7 Precio 50 17%
Atencion al Cliente 62 21%

Otros 14 5%
Total 299 100%

Fuente: Correcciones para mejorar el servicio.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 11 Correcciones para mejorar el servicio
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Fuente: Correcciones para mejorar el servicio.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Anélisis:
Los clientes consideran que se debe corregir la imagen de la bahia y la atencion al
cliente ya que son indispensables para el servicio que se ofrece y se debe cubrir

con todas las expectativas recalcando también que se debe mejorar un poco més la

calidad del producto, los precios y la variacion del producto.
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8.- ¢ Esta de acuerdo con los precios que ofrece la Bahia del Mercado Central
Elias Vera Ribera?

TABLA N° 12 Precios que ofrece la Bahia

items Alternativas f %
De acuerdo 78 56%
Medianamente de acuerdo 54 39%

8 En desacuerdo 6 5%
Total 138 100%

Fuente: Precio que ofrece la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 12 Precios que ofrece la Bahia

En desacuerdo
\ 5%

Fuente: Precio que ofrece la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

Las personas encuestadas indicaron mediantes los resultados que estan de
acuerdo con los precios que brinda la bahia central de Santa Elena a sus clientes
por lo que expresaron una respuesta positiva, otras personas estdn medianamente
de acuerdo por lo que muestran una respuesta equilibrada que se debe de mejorar
mas buscando nuevos proveedores y por ultimo los que estan en desacuerdo con

los precio que existen en la bahia con bajo porcentaje.
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9.- ;Como ve usted la atencion de los comerciantes hacia los clientes?

TABLA N° 13 Atencion al cliente

items Alternativas f %
Excelente 62 45%
Buena 37 27%
9 Regular 31 22%
Mala 8 6%
Total 138 100%

Fuente: Atencion al cliente.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 13 Atencion al cliente

Fuente: Atencidn al cliente.
Elaborado por: Cindy Beltrdn Rodriguez.

Analisis:

Cabe recalcar que la atencidn por parte de los comerciantes hacia los clientes, fue
calificada como excelente y buena por lo que se debe de mantener esta
caracteristica como una fortaleza por parte de la bahia y aprovechar para seguir
mejorando y alcanzar los objetivos planteados que son de aumentar los niveles de
venta y otro grupo calificaron como regular y mala con un bajo porcentaje donde
entran las capacitaciones hacia los comerciantes para mejorar esta opinion.
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10.- ¢ Qué productos le gustaria encontrar en la bahia del mercado central?

TABLA N° 14 Productos que le gustaria encontrar en la Bahia

items Alternativas f %
Utiles Escolares 87 26%

Utensilios para Bebes 73 22%

Avrticulos de Fiesta 47 14%

1 O Venta de Golosinas 26 8%
Acrticulos del Hogar 77 23%

Otros 23 7%
Total 333 100%

Fuente: Productos que le gustaria encontrar en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 14 Productos que le gustaria encontrar en la Bahia

Fuente: Productos que le gustaria encontrar en la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

A los clientes les gustaria encontrar en la bahia otros productos como utiles
escolares, articulos del hogar y utensilios para bebé como los productos mas
necesarios puesto que ellos prefieren acudir a lugares donde se encuentre de todo

y también requieren encontrar las ventas de articulos de fiesta, golosinas, otros.
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11.- ¢ Le gustaria que los comerciantes de la bahia formen una asociatividad

para mejorar el trabajo en conjunto?

TABLA N° 15 Formar una asociatividad entre los comerciantes de la Bahia

items Alternativas F %
Si 131 96%

1 1 No 7 4%
Total 138 100%

Fuente: Formar una asociatividad entre los comerciantes de la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 15 Formar una asociatividad entre los comerciantes de la
Bahia

Fuente: Formar una asociatividad entre los comerciantes de la bahia.
Elaborado por: Cindy Beltrdn Rodriguez.

Andlisis:

Segun los resultados obtenidos los clientes expresaron que estan de acuerdo con la
adaptacion de esta estrategia grupal que es conformar una asociatividad
mejorando el desarrollo y crecimiento de los comerciantes y de la bahia central de
Santa Elena, y lo restante expresaron que no estan de acuerdo puesto que no saben

a qué se refiere una asociatividad.

61



12.- ¢ Qué beneficios cree que obtendrian los comerciantes de la bahia al

momento de conformar el modelo asociativo?

TABLA N° 16 Beneficios de conformar un modelo asociativo

items Alternativas f %
Capacitacion 94 33%
Financiamiento 88 31%
1 2 Comercializacion 72 25%
Legalizacion 33 11%
Total 287 100%

Fuente: Beneficios de conformar un modelo asociativo.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 16 Beneficios de conformar un modelo asociativo

Fuente: Beneficios de conformar un modelo asociativo.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Los beneficios que las personas opinaron en la adaptacion de una asociatividad es
que los comerciantes tendran mas acceso a la capacitacion con temas importantes
para su desarrollo personal y profesional, ademas de incrementar la facilidad del
financiamiento, la comercializacion y la legalizacion de los comerciantes con un

beneficio importante al momento de exigir sus derechos.
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3.2.  ANALISIS DE LAS ENCUESTAS A LOS COMERCIANTES
Edad de los encuestados

TABLA N° 17 Edad

18 - 30 7 20 %
31-45 11 37 %
46 en adelante 14 43 %
Total 32 100 %

Fuente: Edad de los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 17 Edad

Fuente: Edad de los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

Con los resultados expuestos se puede deducir que la mayoria de los comerciantes
que laboran en la bahia del mercado de Santa Elena estan en una edad adulta que
es de 46 afios en adelante con mayor porcentaje y entre 31 a 45 afios por lo que
existe experiencia dentro del lugar, también hay comerciantes jévenes dispuestos
a crecer mediante la actividad comercial y se encuentran en una edad de 18 a 30
afios dando un ejemplo de superacion.
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Género

TABLA N° 18 Género

Alternativas f %
Masculino 11 37 %
Femenino 21 63 %

Total 32 100 %

Fuente: Género de los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 18 Género

Fuente: Género de los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

Con relacion al género de los comerciantes que trabajan todos los dias en la bahia
son mujeres demostrando que este género es muy trabajador, con ganas de
superacion y con un alto porcentaje de espiritu empresarial y con un porcentaje
mas bajo se encuentran los hombres que trabajan en la bahia debido a que el sexo
masculino muchas veces prefiere trabajar en empresas publicas o privadas donde

adquiere un sueldo mensual y no abrir sus propios negocios.
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Nivel de Educacion

TABLA N° 19 Nivel de Educacion

Alternativas f %
Primaria 6 17 %
Secundaria 23 76 %

Superior 3 7%
Total 32 100 %

Fuente: Nivel de educacién.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 19 Nivel de Educacién

Fuente: Nivel de educacion.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

En lo referente a la educacion los comerciantes de la bahia en su mayoria han
tenido un nivel de educacion secundaria puesto que no han podido seguir sus
estudios universitarios, mientras un porcentaje mas bajos de personas solo han
estudiado la primaria por diferentes motivos personales y a su vez hay
comerciantes de nivel superior, que en ocasiones por falta de trabajo buscan

invertir en un negocio propio para poder tener sus propios ingresos.
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1.- ¢ Queé tipo de negocio usted tiene?

Fuente: Tipo de negocio.

Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

TABLA N° 20 Tipo de Negocio
- ftems  Alternativas  f
Ropa
Zapatos
Bazar
1 Articulos de Plasticos
Ventas de Peliculas
Acrticulos de Limpieza
Total

18
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GRAFICO N° 20 Tipo de Negocio
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Fuente: Tipo de negocio.

Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Entre los tipos de negocio que se encuentran y se dedican los comerciantes en la

bahia es la venta de ropa en general por ser el producto mas vendido, los articulos

de plésticos por lo que son necesarios en el hogar, articulos de bazar por la venta

de pequefios accesorios Utiles, los zapatos por el uso diario, ventas de peliculas-

masica y articulos de limpieza para dar una buena imagen a sus hogares.
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2.- ¢ Cuantos afios tiene usted trabajando en la bahia del mercado central de
Santa Elena?

TABLA N° 21 Afios Trabajando de los Comerciantes

1 a 3 Afos 19%

4 a 6 Afnos 10 31%

2 7 Anos 16 50%
Total 32 100%

Fuente: Afios trabajando de los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 21 Afios Trabajando de los Comerciantes

Fuente: Afos trabajando de los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

En los afios trabajando de cada uno de los comerciantes se obtuvo que la mayor
parte de ellos tienen laborando 7 afios desde que se construyd la bahia teniendo
una gran experiencia en la actividad comercial, ademas en el camino se iban
separando comerciantes por sus malas ventas por lo que daban paso a nuevas

personas por tal motivo tienen unas tienen desde 4 a 6 afios y de 1 a 3 afios.
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3.- ¢ Cuédles son sus ingresos mensuales en su negocio?

TABLA N° 22 Ingresos Mensuales

items Alternativas f %
100 a 200 12 37 %
201 - 300 10 30 %
3 301 - 400 6 20 %
400 en adelante 4 13 %
Total 32 100 %

Fuente: Ingresos mensuales.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 22 Ingresos Mensuales

Fuente: Ingresos mensuales.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Los ingresos mensuales que manejan en la bahia central, segun los datos
obtenidos estan alrededor de 100 a 200 délares por lo que son muy bajos los
niveles de ventas, otro porcentaje esta entre los 201 a 300 y 301 a 400 ddlares
teniendo un poco mas de ingreso 0 ganancias y solo un pequefio porcentaje esta

entre los ingresos deseados que son més de 400 dolares.
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4.- ;Como comerciante minorista independiente ha logrado mantener

clientes estables?

TABLA N° 23 Mantienen los clientes como comerciantes independientes

items Alternativas f %
Siempre 11 33%
Rara vez 13 40 %
4 Nunca 8 27 %
Total 32 100 %

Fuente: Mantienen los clientes como comerciantes independientes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 23 Mantienen los clientes como comerciantes independientes
'\' 1

Fuente: Mantienen los clientes como comerciantes independientes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Con respecto a la fidelidad de los clientes, los comerciantes reconocieron que rara
vez mantienen su clientela porque no existe variedad de productos, mientras que
otros respondieron que siempre tratan de conservar a los clientes mostrando
productos novedosos y por ultimo contestaron que nunca tienen los mismos
compradores por lo que siempre varia, por esta razén se debe fortalecer con las
capacitaciones en temas relevantes y una de ellas sera como brindar una buena

atencion al cliente.
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5.- ¢ Qué tipo de debilidades existen en la bahia de Santa Elena para

desarrollar sus actividades?

TABLA N° 24 Tipos de Debilidades para desarrollar sus actividades

Falta de Capacitacion 18 %
Escases de Trabajo en Equipos 16 14 %
Carencia en la Comunicacion 17 15 %
5 Poco Financiamiento 19 17 %
Bajo Nivel de Ventas 17 15 %
Falta de Publicidad 23 21 %
Total 112 100 %

Fuente: Tipos de debilidades para desarrollar sus actividades.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 24 Tipos de Debilidades para desarrollar sus actividades
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Fuente: Tipos de debilidades para desarrollar sus actividades.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Las debilidades que existen en la bahia y de acuerdo a los comerciantes son las
siguientes: la falta de publicidad, la escasa capacitacion y el acceso a
financiamiento para la inversion como las debilidades mas importantes que tienen
los comerciantes, también las bajas ventas, carencia de comunicacion y escases de

trabajo en equipo que son temas en consideracion y que afectan al comerciante.
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6.- ¢ CoOmo hace usted para adquirir financiamiento al momento de invertir
en su negocio?

TABLA N° 25 Financiamiento para invertir en su negocio

Items Alternativas f %
Préstamos Cooperativas 23 32 %
Prestamos Bancos 11 15%

Préstamos a Familiares 5 7%
6 Ganancias Ventas 10 14 %
Inversion Propia 15 21 %
Otros Ingresos 8 11 %
Total 72 100 %

Fuente: Financiamiento para invertir en su negocio.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 25 Financiamiento para invertir en su negocio
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Fuente: Financiamiento para invertir en su negocio.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Los comerciantes tienen que lidiar con las instituciones financieras para poder
obtener un préstamo para esto acceden en primer lugar a las cooperativas debido
que ellos brindan mas facilidades, la inversion propias y préstamos a los bancos
son otras de las alternativas para poder invertir y existen quienes invierten de las

ganancias de ventas, otros adoptan hacer préstamos a familiares y otros ingresos.
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7.- ¢Recibe usted respaldo de algunas instituciones del estado?

TABLA N° 26 Recibe respaldo de instituciones del estado

items Alternativas f %
Si 11 33%
7 No 21 67 %
Total 32 100 %

Fuente: Recibe respaldo de instituciones del estado.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 26 Recibe respaldo de instituciones del estado

Fuente: Recibe respaldo de instituciones del estado.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

De acuerdo con la informacion recopilada un gran porcentaje de los comerciantes
expresaron que no reciben ayuda de las instituciones del estado como primer
respuesta, tal como el municipio y la prefectura por lo que ellos no brindaron la
facilidad necesarias para la conformacion de la asociatividad buscando apoyo en
otras instituciones y un porcentaje mas pequefio indicaron que si reciben aporte
del municipio pero por medio de la Empresa Municipal de Aseo y Limpieza que

brinda una pequefia colaboracion solo para cuidar la imagen de la bahia.
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8.- ¢ Qué tipo de capacitacion a usted le gustaria recibir como comerciante de

la bahia de Santa Elena?

TABLA N° 27 Tipos de Capacitaciones para los comerciantes

Como Invertir en el Negocio 22 23%
Emprendimiento 19 20 %
Atencién al Cliente 17 18 %
8 Trabajo en Equipo 16 17 %
Comparierismo 14 15 %
Otros 7 7%

Total 95 100 %

Fuente: Tipos de capacitaciones para los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 27 Tipos de Capacitaciones para los comerciantes
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Fuente: Tipos de capacitaciones para los comerciantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Anélisis:

Las capacitaciones que los comerciantes estan dispuestos a recibir para mejorar el
desarrollo profesional en la actividad comercial, es de como invertir en el negocio
para ofrecer productos de calidad y variacion, el emprendimiento para incrementar

el espiritu negociante, ademéas de mejorar en la atencion al cliente, el trabajo en

equipo y en otros temas importantes como el compaferismo.

73



9.- ¢ Qué conocimiento tiene usted, acerca de lo que es una asociatividad?

TABLA N° 28 Conocimiento de lo que es una asociatividad

Items Alternativas f %
Union 21 25 %
Trabajo en Equipo 12 14 %
Comercializacion 14 16 %
9 Alianzas Empresariales 13 15 %
Buen Ambiente de Trabajo 15 18 %
Organizacion 10 12 %
Total 85 100 %

Fuente: Conocimiento de lo que es una asociatividad.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 28 Conocimiento de lo que es una asociatividad
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Fuente: Conocimiento de lo que es una asociatividad.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

Los datos conseguidos por medio de los comerciantes indicaron que tienen como
conocimiento de una asociatividad, como la agrupacion o unién de personas para
conseguir objetivos en comun, la conocen también como implementar un buen
ambiente de trabajo, comercializacion y organizacion para poder hacer frente a los
problemas, ademas de formar alianzas empresariales y formas equipo de trabajos.
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10.- Esta de acuerdo en conseguir un lugar para realizar las reuniones.

TABLA N° 29 Lugar para realizar las reuniones

items Alternativas f %
Si 26 83 %

] O No 6 17 %
Total 32 100 %
Fuente: Lugar para realizar las reuniones.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 29 Lugar para realizar las reuniones

Fuente: Lugar para realizar las reuniones.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Los comerciantes expresaron con un porcentaje alto dieron su respaldo en la
creacion de un lugar con una respuesta que si, para realizar las respectivas
reuniones de los socios con temas competentes a la nueva asociatividad, y otro
grupo de personas indicaron que no deben conseguir un lugar como sede, por lo
que demandaria gastos y la idea se la debe proponer cuando este legalmente
constituida, cabe recalcar que es un pequefio inconveniente que analizaron, pero

en un futuro debe de existir un lugar adecuado para las asambleas de los socios.
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11.- ;Estaria de acuerdo que los comerciantes de la Bahia del Mercado
Municipal de Santa Elena, se unan en asociatividad?

TABLA N° 30 Acuerdo con comerciantes en unidon Asociatividad

items Alternativas F %
Si 28 90 %
1 1 No 4 10 %
Total 32 100 %

Fuente: Acuerdo con comerciantes en unién asociatividad.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 30 Acuerdo con comerciantes en union Asociatividad
[

Fuente: Acuerdo con comerciantes en unién asociatividad.
Elaborado por Cindy Beltran Rodriguez.

Andlisis:

Segun los datos obtenidos, los comerciantes expresaron en un cantidad razonable
estar de acuerdo en la conformacion de una asociatividad para un mejor beneficio
y poder acceder a nuevas actividades como capacitaciones, financiamiento, etc.,
otros indicaron que no estan de acuerdo por la falta de conocimiento del tema,
pero que al finalizar la propuesta se conseguird que se sumen brindando buena

informacion de los beneficios plateados y obtener su aprobacion.
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12.- Si se crea la asociatividad. ¢Cudles cree usted que serian los beneficios?

TABLA N° 31 Beneficios de crear una asociacion

Items Alternativas f %
Capacitacion 25 22 %
Financiamiento 21 19 %
Comercializacién 19 17 %

1 2 Legalizacion 15 13 %
16 14 %

Trabajo en Equipos
Alianzas Empresariales 17 15 %
Total 113 100

Fuente: Beneficios de crear una asociacion.
Elaborado por Cindy Beltran Rodriguez.

GRAFICO N° 31 Beneficios de crear una asociacion
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Fuente: Beneficios de crear una asociacion.
Elaborado por Cindy Beltran Rodriguez.

Analisis:

Los beneficios que mas le gustaria encontrar a los comerciantes son las
capacitaciones especificamente para mejorar las ventas y los ingresos, también el
acceso a financiamientos con las instituciones bancarias o cooperativas donde se
brinden mayor facilidad, asimismo perfeccionar la comercializacion de sus

productos, la conformacion de alianzas, el trabajo en equipo y la legalizacion.
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3.3.  ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA ENTREVISTA

1. ¢Usted como administrador del mercado conoce las condiciones de los
comerciantes minoristas ubicados en la bahia del mercado central Elias
Vera Rivera?

El sr. Walter Efrain Orosco Lara indico que las condiciones de los comerciantes
son favorables, por la ubicacion estratégica donde se encuentra la bahia estando al
frente del mercado central y esto es beneficioso, debido que los clientes van a
comprar los alimentos diarios y visitar la bahia donde encuentran todo lo
necesario para el hogar y cuentan con la administracion de EMASA que aporta
con la limpieza diaria, con guardiania y otros beneficios que el comerciante

necesita.

2. ¢(De qué forma el gobierno municipal que usted representa respalda u
orienta a los comerciantes de la bahia?

Existe un respaldo por medio del municipio que esta dirigida por el departamento
de relaciones publica y esta area se encarga de recoger todas las inquietudes de los
comerciantes del mercado para trabajar en equipo y realizar actividades que
benefician a nivel econdmico y social. Destacd el acuerdo que se tubo para
realizar una campafa publicitaria en la temporada ya que la concurrencia de

turista es mas alta.

3. ¢Como aporta la administracion municipal para mejorar las ventas de los
comerciantes de la habia?

El gobierno auténomo municipal esta trabajando en un proyecto de capacitacion
para los comerciantes en general del mercado del cual seran beneficiados los que
laboran en la bahia central, en temas que ayudaran a incrementar sus
conocimientos en como invertir de una forma efectiva en su negocio y tener como
resultado mejores niveles de ventas ademas en temas como la atencion al cliente
para mejorar el trato y ser mas cordial y amable buscando la fidelidad de los

usuarios, y tambien se dictaran temas como emprendimiento y liderazgo.
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4. ¢Cuél es su opinion acerca de que los comerciantes de la bahia se unan en
una asociatividad?

Un grupo social se apoya mutuamente generando ayuda equitativos a cada uno de
sus integrantes, donde se debe socializar teniendo ideas positivas de como se
llevara la agrupacion y mejorar las condiciones de cada uno de los participantes
como el acceso a financiamiento generando mas comercio, compartiéndose los
riesgos de la actividad comercial y la implementacion de estrategias de ventas

para mejorar las promociones y la economia de la asociacion.

5. ¢Qué beneficios cree usted que tendrian los comerciantes de la bahia en
una asociatividad?

Uno de los beneficios es que van a tener vida juridica formando la asociatividad
ademas de trabajar en equipo para implementar nuevas estrategias administrativa
teniendo un organigrama funcional con sus respectivas responsabilidades de cada
uno de los puestos de trabajo y con una direccion estratégica, su misién y vision
de la respectiva asociacion y por ultimo tener un proceso de brindar un servicio

eficiente al cliente.

6. ¢Qué recomendaciones daria a los comerciantes de la bahia central para
seguir mejorando en sus actividades cotidianas?

El administrador del mercado recalco que se deben tener ideas positivas y no es
bueno tener ideas prepotentes, por lo cual se debe poner en préactica el socialismo
gue consiste en ayudarse mutuamente en todos los ambitos generando mas el
comercio y no el egoismo por parte de ciertos comerciantes. Ademas se debe
poner en practica la division de los trabajos y actividades que se desarrollan a
diario en una asociatividad para tener resultados favorables y no tener ningun
inconveniente al momento de tomar las respectivas decisiones estableciendo un
sistema de comunicacion para los eventos que realizan dentro y fuera de la

institucién comercial.
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3.4.

CONCLUSIONES

Mediante los datos estadisticos se conocié que los comerciantes tienen
inconvenientes de una manera individual para mantener a los clientes de
forma estable, por lo que no conseguira la fidelidad y tener un buen nivel de

ventas.

En la informacion analizada se determind que los comerciantes minoristas de
la bahia sufren de escasez de capacitacion de temas que les permitiran tener
un buen desarrollo comercial, econémico y social siendo este un factor que

influye en el bajo nivel econdmico a nivel individual y grupal.

El estudio asegurd que la ubicacion de la bahia central donde laboran los
comerciantes es un lugar estratégico por lo que estd a lado del mercado
municipal de Santa Elena, pero se encontré un inconveniente que es la
imagen que reflejan como una organizacion inadecuada, ademas con escases
de publicidad y falta de apoyo por las instituciones locales y se destaca la
falta de un lugar para realizar las respectivas reuniones o asambleas generales

de socios.

La informacién obtenida reflejo que los comerciantes minoristas tienen
problemas al momento de acceder a créditos bancarios, por lo que no cuentan
con garantias o respaldos certificados, y como consecuencias se tienen la falta
de inversion y variacion de productos que influye en las bajas ventas y en el

nivel econémico.

El compromiso que existe en adoptar la estrategia de agrupacion es
fundamental en este proceso y colectivamente buscar la consolidacién de la
asociacion, es importante manifestar que los comerciantes reflejan una
responsabilidad individual con el grupo, es decir, que buscaran el bien comun

de manera colectiva obteniendo resultados exitosos.

80



3.5.

RECOMENDACIONES

Los comerciantes necesitan de adoptar un plan de asociatividad para tener
muchos mas beneficios grupales y buscar tener un incremento de clientes para

mejorar los niveles de ventas y encontrar la fidelidad del comprador.

La asociatividad debe estar encaminada en formar alianzas con las
autoridades locales para el establecimiento de capacitaciones constante y que
a la vez estén relacionadas con actividades para mejorar el desarrollo de los

comerciantes de manera continua y mejorar los ingresos en las ventas.

Se estableceran estrategias de ventas para mejorar el nivel econémico del
comerciante, con la ejecucion de las promociones adecuadas para la actividad
comercial que ellos ejercen, ademas se establecerda un vinculo con la
municipalidad del canton Santa Elena para mejorar la publicidad de la bahia,
permitiendo que los clientes conozcan de las ofertas y productos que los
vendedores tengan, ademas se propone la construccion de propia sede de la

nueva asociacion para realizar las reuniones y actividades en general.

Los comerciantes minoristas de la bahia central del canton Santa Elena
tendrén informacion, acerca de las distintas fuentes de financiamiento a las
que podrian acceder una vez constituidas legalmente como asociacion y poder
comprar equipos que le permita mejorar sus condiciones de vida y de
incrementar su inversion para tener productos variados y modernos para una

buena atencion al cliente.

Fortalecer al grupo de comerciantes en un periodo de corto plazo, fomentando
nuevas ideas y generando los beneficios que conlleva la asociatividad, para
mejorar las condiciones laborales de los asociados con la implementacion de
nuevas politicas administrativas y econdmicas que den como resultado un

crecimiento notable de la actividad comercial.
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CAPITULO IV

PLAN DE ASOCIATIVIDAD PARA LOS COMERCIANTES
MINORISTAS DE LA BAHIA DEL MERCADO CENTRAL DEL
CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA

4.1. PRESENTACION

En la actualidad la politica del pais esta sufriendo cambios continuos y uno de
ellos estan involucrados los grupos asociativos que les permitié tener un mejor
posicionamiento en el mercado, gracias a la Ley de Economia Popular y Solidaria
por lo que a presentados nuevos proyectos como la aceptacioén de propuestas de
asociatividad y de brindarles todo el apoyo econémico y profesional.

Los grupos asociativos han tenidos inconvenientes por afios para poder afrontar
los cambios que se presentan por la falta de apoyo y esto les perjudica en su
crecimiento productivo, pero estos grupos han salido adelante y superarse, ademas
que contribuyen a una mejor posicion en el mercado que les permite tener una

estructura concreta y competitiva.

Las personas que trabajan en equipo Yy adoptan la estrategia de asociatividad
tienen como beneficio, acceder a una tecnologia moderna, comercializacion y
facilidad al financiamiento, en el caso de los comerciantes de forma individual no

han tenido buenas ganancias econdmicas en sus negocios.

Asimismo la asociatividad maximiza los beneficios como la disminucion de los
costos y que a la vez permite acceder a nuevos mercados globales con productos
diversificados, que de manera individual no alcanzaban a obtener por las

limitaciones de tamafio y capacidad.

En el estudio realizado, se determin6 que los comerciantes minoristas de la bahia
central de Santa Elena, tienen limitantes para su desarrollo en la actividad
comercial, como: la falta de acceso al financiamiento que impide mejorar sus

actividades y alcanzar rentabilidad de manera sustentable y sostenible, etc.
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La creacion de una asociatividad para los comerciantes esta fundamenta en la Ley
de Economia Popular y Solidaria que permite u autoriza la organizacion de esta
forma, ademaés del Cddigo de la Produccion, Comercio e Inversion establece que
se debe fomentar la produccion nacional en cualquier parte del territorio nacional,
mediante la formacion de la sociedad de propietarios, productores y
emprendedores del pais que contribuyan al desarrollo productivo en zonas de

menor desarrollo y crecimiento econémico.

4.2. NATURALEZA

4.2.1. Objetivo General

Promover en los comerciantes minoristas el aumento de los niveles de ingresos a
través de la implementacién de un plan asociativo con componentes de estrategias
de ventas para el mejoramiento de sus condiciones de vida y del desempefio
laboral de los asociados.

4.2.2. Objetivos Especificos

+ Desarrollar una metodologia asociativa y participativa basada en
principios fundamentales de una asociacion, de tal manera que permita
tener un correcto desarrollo social y buenos niveles de ventas para los

comerciantes.

+ Disefiar un organigrama que oriente a la asociacién de comerciantes a
través de las funciones generales y responsabilidades, logrando el

cumplimiento de las actividades comerciales eficientemente.

+ Mejorar la capacidad negociadora individual y grupal frente a
proveedores, clientes, entidades financieras y organizaciones municipales,
para de esta manera influir positivamente en el mercado local y a ser frente

a otros actores empresariales.
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=+ Evaluar la factibilidad financiera de la puesta en marcha del proyecto
determinando el presupuesto y la inversion, con la finalidad de mejorar la

rentabilidad de los comerciantes asociados.

4.2.3. Ubicacion Geogréfica

La asociatividad de comerciantes minoristas esta ubicada en el mercado municipal
de Santa Elena en la calle Sucre entre Colonche y Juan Montalvo, este lugar tiene
buena afluencia de clientes y es un lugar estratégico, se encuentra en el centro de
la ciudad; ademés en festividades del canton y de la provincia posee mucha
demanda, lo que hace atractivo el lugar para el desarrollo comercial.

CUADRO N° 11 Mapa ubicacion de la bahia central de Santa Elena
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Fuente: Ubicacion de la Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena.
Elaborado por: Cindy Beltrdn Rodriguez.
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4.2.4. Mision

La Asociacion “Manos Solidarias” formara un entorno comercial, ofreciendo la
mejor calidad y variedad en productos, brindandole a nuestro cliente las mejores
opciones de compra, consiguiendo su confianza y lealtad; ademéas de generar
beneficios mutuos entre los comerciantes como son los mejores niveles de ventas,

la creacion de un buen ambiente de trabaja y una mejor calidad de vida.

4.2.5. Vision

Ser un referente asociativo de reconocimiento y prestigio en la actividad
comercial del cantén Santa Elena, cubriendo con todas las necesidades de los
clientes, generando un valor agregado en la contribucion al desarrollo y
crecimiento de los comerciantes permitiendo fortalecer la estabilidad por medio
de la planeacién y el trabajo en equipo.

4.2.6. Valores Corporativos

Compromiso: es la capacidad del comerciante para tomar conciencia de la

importancia de cumplir con el desarrollo de su trabajo y de la atencion al cliente.

Lealtad: es el cumplimiento de aquello que exigen las leyes de la fidelidad, y

sinceridad, desarrollando en la conciencia el cumplimiento de los compromisos.

Trabajo en Equipo: es el conjunto de comerciantes que se organizaran de una

forma determinada para lograr beneficios y alcanzar un objetivo comun.

Responsabilidad: es un valor que esta en la conciencia de los comerciantes, que
le permitira reflexionar, administrar, orientar y valorar las consecuencias de sus

actos, siempre en el plano de lo moral.

Solidaridad: se define como la colaboracién mutua entre los comerciantes,
ademas del sentimiento de la unidad en todo momento, sobre todo cuando existan

experiencias dificiles de las que no resulta facil salir.
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4.3. ORGANIZACION DEL EQUIPO ASOCIATIVO
4.3.1. Estructura Organizativa

La asociatividad de los comerciantes minoristas de la bahia central del mercado
municipal de Santa Elena, estara conformada y estructurada en base al modelo de
organigrama presentado por el Instituto Nacional de Economia Popular y
Solidaria (IEPS), representado por la Superintendencia de Economia Popular y

Solidaria (SEPS), es el siguiente gréafico:

Los requisitos para la admision de asociados, asi como sus derechos, obligaciones
y las causas y procedimiento de sanciones; su forma de gobierno y administracion
interna, constaran en el estatuto de cada organizacion, que contemplara la
existencia de un 6rgano de gobierno, como maxima autoridad interna; un 6rgano
directivo; un 6rgano de control social interno; y, un administrador, que tendra la
representacion legal, todos ellos elegidos por mayoria absoluta de sus asociados,
en votacién secreta. (LEPS, 2012)

CUADRO N° 12 Organigrama de la asociatividad
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Fuente: Ley Organica de la Economia Popular y Solidaria - 2012
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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4.3.2. Responsabilidades

ORGANO DE GOBIERNO - JUNTA GENERAL:

El 6rgano de gobierno de las asociaciones de Economia Popular y Solidaria
(EPS), estard integrado por todos los asociados, quienes se reuniran
ordinariamente cuando menos, una vez al afio y, extraordinariamente, cuantas
veces sea necesario. Sus decisiones seran obligatorias, para los érganos directivos,

de control, administrador y la totalidad de sus integrantes.

Atribuciones y deberes del Organo de Gobierno:

+ Aprobar y reformar el estatuto social y el reglamento interno.

+ Elegir y remover a los miembros de la junta directiva y de vigilancia y al
administrador, con el voto secreto de méas de la mitad de sus integrantes.

+ Fijar las cuotas de admisién, ordinarias y extraordinarias que tendran el
caracter de no reembolsables.

+ Resolver las apelaciones presentadas por los asociados sancionados por la junta
directiva.

+ Aprobar los estados financieros y el balance social de la asociacion.

+ Aprobar o rechazar los informes de la junta directiva, junta de vigilancia y
administrador.

+ Aprobar el plan estratégico y el plan operativo anual, con sus presupuestos,
presentados por la junta directiva.

+ Resolver la transformacion, disolucién y liquidacion, de la asociacién en junta

general extraordinaria con el voto de las dos terceras partes de los asociados.

Procedimiento del Organo de Gobierno:

Las juntas generales seran ordinarias y extraordinarias y su convocatoria, quorum
y normas de procedimiento parlamentario, constaran en el reglamento interno de
la asociacion. En la convocatoria constard por lo menos: lugar, fecha, hora de la

junta y el orden del dia.
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ORGANO DIRECTIVO - JUNTA DIRECTIVA:

El 6rgano directivo de las asociaciones EPS, sera electo por el 6rgano de gobierno
y estard integrado por un minimo de tres y maximo de cinco asociados, quienes se
reuniran, ordinariamente, cuando menos, una vez cada trimestre v,
extraordinariamente, cuantas veces sea necesario, previa convocatoria efectuada

por el presidente, sefialando el orden del dia a tratarse.

El Organo Directivo o la Junta Directiva estaran integrados por el presidente, el
secretario y 3 vocales elegidos en votacion secreta por la junta general, previo
cumplimiento de los requisitos que constaran en el reglamento interno de la
asociacion. Los miembros de la junta directiva duraran 2 afios en sus funciones y
podran ser reelegidos por una sola vez consecutiva. Cuando concluyan su segundo
periodo inmediato, no podran ser elegidos para ningin cargo directivo hasta

después de 2 afos.

Atribuciones y deberes del Organo de Directiva:

+ Dictar las normas de funcionamiento y operacion de la asociacion de
comerciantes de la bahia central de Santa Elena.

+ Aceptar o rechazar las solicitudes de ingreso o retiro de asociados.

+ Autorizar la celebracion de contratos en los que intervenga la asociacién, hasta
por el 30% del presupuesto anual.

+ Sancionar a los socios de acuerdo con las causas y el procedimiento
establecidos en el reglamento interno.

+ Aprobar los programas de educacién, capacitacién y bienestar social de la
asociacion, con sus respectivos presupuestos.

+ Presentar, para aprobacién de la junta general, los estados financieros, balance
social y su informe de labores.

+ Elaborar el proyecto de reformas al estatuto y someterlo a consideracién y
aprobacion de la junta general.
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ORGANO DE CONTROL — JUNTA DE VIGILANCIA:

Los integrantes del 6rgano de control de las asociaciones (EPS), seran elegidos
por el 6rgano de gobierno, en un nimero no mayor de tres asociados, quienes se
reuniran, ordinariamente, cuando menos, una vez cada trimestre v,
extraordinariamente, cuantas veces sea necesario, previa convocatoria efectuada

por el presidente de dicho 6rgano, sefialando el orden del dia a tratarse.

La junta de vigilancia supervisara las actividades econdémicas y el cumplimiento
de las resoluciones de la junta general y la junta directiva. Estara integrada por 3
vocales principales y sus respectivos suplentes, elegidos en votacion secreta por la
junta general, previo cumplimiento de los requisitos constantes en el reglamento
interno. Los miembros de la junta vigilancia duraran 2 afios en sus funciones y
podran ser reelegidos por una sola vez consecutiva. Cuando concluyan su segundo
periodo inmediato, no podran ser elegidos para ningin cargo directivo hasta

después de 2 afios.

Atribuciones y deberes del Organo de Control:

+ Supervisar los gastos econémicos que realice la asociacion.

+ Vigilar que la contabilidad se encuentre al dia y debidamente sustentada.

+ Conocer el informe administrativo, los estados financieros y el balance social
presentados por el administrador.

+ Presentar su Informe anual de labores a la junta general.

CONTROL INTERNO

El control interno de las asociaciones EPS, ademas del efectuado por su propio
organo de control, sera ejercido por la auditoria interna cuando sea procedente de
acuerdo a lo previsto en el presente reglamento y conforme lo determinado, para

el efecto, en las cooperativas.
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PRESIDENTE:

El presidente de la junta directiva presidira tambiéen la asociacion y la junta
general. Durara 2 afios en sus funciones, pudiendo ser reelegido por una sola vez,
mientras mantenga la calidad de vocal de la junta directiva y ademas de las
atribuciones propias de la naturaleza de su cargo.

Atribuciones y deberes del Presidente:

+ Convocar y presidir las juntas generales y sesiones de junta directiva

+ Firmar, conjuntamente con el secretario, la documentacién y las actas

+ Presidir todos los actos oficiales y protocolarios de la asociacion

+« Cumplir y hacer cumplir el estatuto, reglamento interno y demas disposiciones
emitidas por la junta general y la junta directiva

SECRETARIO:

El secretario de la asociacion, ademas de las funciones y responsabilidades

propias de la naturaleza de su cargo, tendra las siguientes:

+ Elaborar las actas de las sesiones de junta general y junta directiva,
responsabilizandose por su contenido y conservacion.

+ Firmar, conjuntamente con el presidente, la documentacion y las actas.

+ Certificar y dar fe de la veracidad de los actos, resoluciones y de los
documentos institucionales, previa autorizacion del presidente.

+ Cumplir las obligaciones relacionadas con la recepcion, conocimiento y
despacho de la correspondencia de la asociacion.

+ Custodiar y conservar ordenadamente el archivo.

+ Entregar a los asociados, previa autorizacion del presidente, la informacion que
esté a su cargo y que le sea requerida.

+ Notificar las resoluciones.

+ Llevar el registro actualizado de la némina y con sus datos personales.
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4.4. PLANTEAMIENTO Y ANALISIS DE LA INTEGRACION

4.4.1. Analisis F.O.DA.

El analisis de la situacion de los comerciantes minoristas de la bahia central del

mercado municipal de Santa Elena, permite saber el estado actual de los mismos y

las gestiones que se deben aplicar en el presente y futuro, por lo que para su

analisis F.O.D.A. de la asociatividad quedo de la siguiente forma:

CUADRO N° 13 Matriz Foda

FORTALEZA

DEBILIDADES

+ Ubicacion estratégica de la bahia
central de Santa Elena por su
localizacion del mercado municipal.

+ Comerciantes con experiencia y

conocimiento en la actividad
comercial.
+ Buenos precios accesibles para

todos los clientes.

+ Trato directo con el cliente.

+ Buen servicio al cliente.

+ Predisposicion en conformar una
asociacion de comerciantes.

+ Imagen de la Bahia.

+ Débil nivel de organizacion entre los
comerciantes de la bahia.

+ Poca comunicacion
comerciantes de la bahia.

+ Fragil nivel de comercializacion.

+ Poca publicidad.

+ Bajos niveles de ventas.

+ Poca capacitacion y asesoria hacia
los comerciantes.

entre  los

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

+ Existencia de mercados amplios.

+ Fuentes de financiamiento.

+ Apoyos de organizaciones sociales y
del municipio.

* Innovar y estar al
tecnologia moderna.

+ Incorporacién de nuevas
productos.

+ Existencias de pocas asociaciones
dedicadas a la actividad comercial.

+ Uniones de capitales.

+ Mejora continua.

dia en la

lineas

+ Nuevos habitos, la gente joven
prefiere los centros comerciales.

+ Inseguridad y delincuencia.

+ Competencia.

+ Inflacion.

+ Formacion de leyes sin previo aviso
a los organismos de apoyo.

+ Crisis economica.

+ Menores ingresos y mas impuestos.

Fuente: Matriz Foda.
Elaborado por Cindy Beltran Rodriguez, (2015)

91




CUADRO N° 14 Matriz Foda Estratégica

FORTALEZAS
+ Ubicacion estratégica.
+ Experiencia y conocimiento en la
actividad comercial.
+ Buenos precios accesibles.
+ Imagen de la Bahia.
+ Trato directo con el cliente.
+ Buen servicio al cliente.
+ Predisposicion en asociarse.

DEBILIDADES

+ Débil nivel de organizacién.

+ Poca comunicacion.

+ Fragil nivel de comercializacion.
+ Poca publicidad.

+ Bajos niveles de ventas.

+ Poca capacitacion y asesoria.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO - Crecimiento

ESTRATEGIA DO - Preservacion

+ Existencia de mercados amplios.

+ Acceso a Préstamos bancarios.

+ Apoyos de organizaciones.

+ Innovar tecnologia moderna.

+ Incorporacion de nuevos productos.
+ Existencias de pocas asociaciones.
+ Uniones de capitales.

+ Mejora continua.

+ Establecer convenios con instituciones
financieras en la apertura de créditos.

+ Trabajar en conjunto  con
instituciones de apoyo.

+ Realizar un modelo de asociatividad
mejorando la rentabilidad econdémica.

+ Elaboracion de la Direccién
Estratégica.

las

+ Aumentar la publicidad y hacer mas
promociones con los productos.
+ Capacitar en temas para mejorar los

niveles de ingresos y la
comercializacion.
+ Mejorar el desarrollo de la

asociatividad.

AMENAZAS

ESTRATEGIA FA — Comportamiento

ESTRATEGIA DA — Cambio

+ Nuevos habitos - centros comerciales.

+ Inseguridad y delincuencia.

+ Competencia.

+ Inflacion.

+ Formacion de nuevas leyes.

+ Crisis econémica.

+ Menores ingresos y mas impuestos.

+ Potenciar la actividad comercial.

+ Lograr capacitaciones periddicas.

+ Mantener los precios accesibles.

+ Brindar productos/articulos de calidad
y variaciones.

+ Coordinar con el municipio de Santa
Elena referente a la seguridad.

+ Establecer parametros de calidad.

+ Cubrir la demanda y aumentar las
ventas.

+ Organizacion del equipo de trabajo de
la asociatividad.

Fuente: Matriz Foda Estratégica.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez, (2015)
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4.4.2. Matriz EFIY EFE

A continuacion se presenta la tabla de la elaboracion de la matriz EFI, que

serviran para determinar los factores internos de la asociatividad de la bahia:

CUADRO N° 15 Matriz Efi

+ Ubicacion estratégica de la bahia central de
Santa Elena por su localizacién del mercado | 0,09 4 0,36
municipal.
+ Comerciantes con experiencia y conocimiento
o X 0,08 3 0,24
en la actividad comercial.
+ Trato directo con el cliente. 0,07 3 0,21
+ Imagen de la Bahia. 0,06 2 0,12
+ Buen servicio al cliente. 0,08 3 0,24
* Bl_Jenos precios accesibles para todos los 0,09 a 0.36
clientes.
* Pred_lsp_o§IC|on en conformar una 0,05 0 0,05
asociatividad de comerciantes.
+ Débil n_|vel de organizacion entre los 0,06 0 0,06
comerciantes de la bahia.
+ Poca comunicacion entre los comerciantes de 0,07 5 0.14
la bahia.
+ Fréagil nivel de comercializacion. 0,08 3 0,24
+ Poca publicidad. 0,1 4 0,4
+ Bajos niveles de ventas. 0,07 2 0,14
+ Poca capacitacion y asesoria hacia los
; 0,1 4 0,4
comerciantes.

Fuente: Matriz EFI.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Las fortalezas en comparacion con las debilidades se puntualiza que los factores
internos son favorables al grupo de comerciantes de la bahia, con un peso
ponderado total de 1.81, contra 1.38 de las debilidades. Considerando los factores
mencionados en la matriz EFIl se demuestra que se debe considerar mejorar las

debilidades y aprovechar las fortalezas al maximo para el progreso del grupo.



A continuacion se presenta la tabla de la elaboracion de la matriz EFE, que
serviran para determinar los factores externos de la asociatividad de la bahia:

CUADRO N° 16 Matriz Efe

+ Existencia de mercados amplios. 0,06 3 0,18
<+ Fuentes de financiamiento. 0,1 4 0,4
<+ Apoyos de organizaciones sociales y del
L 0,07 3 0,21
municipio.
=+ Innovar y estar al dia en la tecnologia
0,06 3 0,18
moderna.
<+ Incorporacion de nuevas lineas
0,09 4 0,36
productos.
+ Existencias de pocas asociaciones
. .. . 0,06 2 0,12
dedicadas a la actividad comercial.
<+ Uniones de capitales. 0,07 3 0,21
<+ Mejora continua. 0,06 3 0,18
<+ Nuevos habitos, la gente joven prefiere 01 A 04
los centros comerciales. ' ’
<+ Inseguridad y delincuencia. 0,05 2 0,1
+ Competencia. 0,08 3 0,24
+ Inflacion. 0,06 2 0,12
4+ Crisis econoémica. 0,06 3 0,18
<+ Menores ingresos y mas impuestos. 0,08 3 0,24

Fuente: Matriz EFE.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Las oportunidades en comparacién con las amenazas se puntualiza que los
factores externos son desfavorables a al grupo de comerciantes de la bahia, con un
peso ponderado total de 1.84, de oportunidades contra 1.28 de las amenazas.
Considerando que los factores mencionados en la matriz EFE se demuestra que se
debe considerar en control en las amenazas y aprovechar las oportunidades al

maximo para mejorar el ambiente de los comerciantes.



4.5. GENERACION DE LINEAMIENTOS

45.1. Distribucion de la Produccion o “Canales De Distribucion”

Es el camino por medio del cual el comerciante entrega al cliente su determinado
producto que ellos tienen en venta dentro de la bahia central. Por lo cual se
pretende, obtener con la creacion de un grupo asociativo entre los comerciantes
minoristas de productos y/o articulos varios, que se eliminen los intermediarios y
se logre establecer una alianza con empresas mayoristas para que nos entreguen el
producto de una manera méas directa y tener mas reconocimiento en el mercado y

como resultado positivo la acogida por parte del mismo.

CANAL DE DISTRIBUCION

=1 ey
> e dinag— A
S,
P >
e < 3 D
PRODUCTOR MAYORISTA MINORISTA CONSUMIDOR

Fabricas de los Centros Comerciales Bahia Central del Clientes
Productos o Bahia de Guayaquil Mercado Municipal
Articulos Empresa Distribuidoras de Santa Elena

El canal de distribucién que se pretende emplear para los comerciantes de la bahia

central de Santa Elena se presenta en el cuadro a continuacion:

CUADRO N° 17 Canal de Distribucién

Sanmnta Elen=a

£

AAsociatividad de lo=s
Comerciantes de I1a Eahi=a

NnMieaercado viunicip=al de j

Fuente: Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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4.5.2. Diagrama de Flujos

Los comerciantes minoristas para la comercializar eficaz de todos sus productos o
articulos varios deben seguir los siguientes parametros o este proceso, el mismo
que esta elaborado en un diagrama de flujo. El gréfico que se muestra a

continuacidon explica la simbologia correspondiente de los elementos a utilizar.

CUADRO N° 18 Diagrama de Flujo

INICIO J

LLEGADA DE LOS
COMERCIANTES A LA
BAHIA CENTRAL

LIMPIEZA DEL LOCAL DE
TRABAIOC

I

EXHIBICION DE LOS
PRODUCTOS / ARTICULOS
DE TODOS LOS LOCALES

LLEGADA DE LOS
CLIENTES

I

EL CLIENTE OBSERVA
PRODUCTO

0

i DECISION DE T
COMPRA DE LOS
PRODUCTO POR
LOS CLIENTES

Sl
ENTREGA DEL PRODUCTO
Y NOTA DE VENTA

1
LIMPIEZA DEL LOCAL DE
TRABAJO
r l )
1 FIN J
u

Fuente: Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

96



CUADRO N° 19 Simbologia y Tiempo del Diagrama

Inicio o Fin del Proceso| [ ] 2 4 minutos
Proceso 6 55 minutos
Demora ) 1 20 minutos
Decision <> 1 5 minutos

Fuente: Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

45.3. Distribucién de la Planta

La asociatividad tiene organizado funciones y divisiones, con normalidad pero
ellos necesita de un espacio fisico adecuado para realizar las actividades
administrativas que de manda una asociacion. Los comerciantes poseen una
estructura adecuada para ejercer sus labores diarias, en la actualidad estan

ubicados en la bahia central de Santa Elena para vender sus productos.

CUADRO NF° 20 Estructura Fisica de la Bahia Central de Santa Elena

Wi BAE BIRE
18 @N19. N?:20
g e A

| WESE AR

B0 (R (B
WA Wi o

ENTRADA

t

i -
=4

|
el ]
o

ENTRADA

Fuente: Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena.
Elaborado por: Cindy Beltrdn Rodriguez.
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En el siguiente grafico se presenta la estructura de la planta que se pretende
conseguir una vez que la asociatividad tenga bases sélidas y recursos apropiados
para la inversion pertinente. En los cuales se realizaran las respectivas reuniones
con los socios para dar a conocer informacion de la cual la asociacion esta

involucrada y tomar las debidas decisiones en beneficios de todos.

La estructura fisica contara con una amplia sala para las reuniones o asambleas
generales de los socios, dos oficinas de las cuales estan dividas, para el presidente
— vicepresidente (area administrativa) y otra para la secretaria — tesorero y un bafio
(&rea financiera). Las medidas del terreno para la construccion son de 10 x 10 m2

y estara ubicada en la cabecera cantonal de Santa Elena.

CUADRO NF° 21 Estructura Fisica de la Sede

6 Metros 4 Metros
$ ¢

6000 2 !
wioiolvioi & |
Q0 QOO0 =

QQQQQU t
5[/ oQQoO ;
2\ ooooo | :
U QU U - Tesorero "'
oQQQU u

Sala de Reuniones

+

10 Metros

Fuente: Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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4.6. DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE ASOCIATIVIDAD

4.6.1. Politicas Administrativas

Las politicas administrativas serdn un plan general de accidon que servird como
guia para los comerciantes que formaran parte del miembro de la asociacion para

controlar la conducta de las operaciones dentro de la bahia.

La necesidad de disponer las politicas dentro de la bahia central de Santa Elena es
para tener un control de las personas que laboran dentro de ella y disponer de
diferentes posiciones que se establecen, para desempefiar las funciones
correctamente y que les han sido asignadas. Conduciendo hacia el logro de los
objetivos que se ha fijado para la asociatividad. De las cuales se establecieron las

siguientes:

4« Cumplir con las disposiciones que se decreten en el respectivo Organo de
Gobierno o en la Asamblea General de Socios, por medio de los directivos

0 delegados que esta determine.

+ Administrar la actuacion de los comerciantes de la bahia central, bajo el
establecimiento de normas basdndose en la ética, disciplina,
responsabilidad y obtener como resultado una completa armonia entre

compafieros durante y después de las horas de labor.

+« Cumplir con el trabajo asignado de acuerdo con los parametros, politicas y
normas vigentes en la asociatividad, con la mayor eficiencia, eficacia y

dedicacion del caso.

+ Presentarse en los programas de capacitacién que se realicen para los
comerciantes de la Asociatividad de la bahia central del mercado
municipal para incrementar sus conocimiento y mejorar la formacion los

que haya sido seleccionado y aprobados.
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4.6.2.

Presentarse con puntualidad en las asambleas citadas por los miembros del

organo directivo, y en caso de ausencia presentar la debida justificacion.

Impulsar a la conformacion de equipos de trabajo determinando grupos
especificos para un mejor cumplimiento de las actividades que se
desarrollaran dentro de la asociatividad.

Desemperiar correctamente las medidas de higiene y seguridad dictadas
por la Asociatividad o las autoridades correspondientes, garantizando la

salud e integridad de los comerciantes minoristas.

Politicas Econémicas

Los comerciantes deben de cumplir los horarios de trabajo (hora de
ingresos y salida) con puntualidad al momento de abrir los diferentes
negocios. Se analizara previas reuniones, el orden de salida en las fechas

de feriados o festividades locales.

El respectivo crédito se solicitara a las diferentes instituciones financieras
que apoyan al &mbito asociativo y empresarial, en este caso la cooperativa
de ahorro y crédito “Nueva Huancavilca” por lo que apoya a los
comerciante de este sector, ademas de los programas de desarrollo

productivo brindados por el gobierno municipal del cantén Santa Elena.

Lograr un aumento del 10% de la tasa de crecimiento anual por medio de
la publicidad agresiva para el bienestar de todos los comerciantes de la

bahia central del mercado municipal del canton Santa Elena.

Cumplir con las cuotas diarias para los diferentes beneficios dispuestos por
el 6rgano de gobierno que es un total de $0,75 diarios, caso contrario
debera pagar una multa que sera estipulada por los directivos si no esté al
dia en cada mes con una cuota de $3,00 y ademas se pagara una multa por

las faltas a las asambleas con un total de $5,00.
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4.6.3. ldentificacién de Instituciones de Apoyo

Las instituciones que aportaran para el desarrollo, crecimiento y control del

proceso asociativo y en beneficios de los comerciantes son:

CUADRO N° 22 Instituciones de Apoyos

~

« Instituto Nacional de Economia Popular y
Solidaria — IEPS.

* Ministerio de Inclusion Econémica y Social
— MIES.

« Superintendencia de Economia Popular y
Solidaria — SEPS.

J

» Gobierno Autonomo Provincial de Santa \
Elena - Prefectura.

» Servicio Ecuatoriano de Capacitacion.
Profesional - SECAP.

« Servicios de Rentas Internas - SRI.
* Cuerpo de Bombero de Santa Elena.
 Municipio del canton Santa Elena. )

~

 Banco Nacional de Fomento - BNF
« Corporacion Financiera Nacional - CFN

« Instituciones financieras del sector privado
(Cooperativa de Ahorro y Credito "Nueva
Huancavilca™).

Fuente: Instituciones de Apoyo.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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4.6.4. Estrategias de Desarrollo para la Asociatividad

Las estrategias de desarrollo para la asociatividad de los comerciantes minoritas
de la bahia central del mercado municipal de Santa Elena, se establecieron segun
el tiempo de periodo de ejecucion de las actividades, que se proponen para el
progreso de los participantes de la asociacion:

1.- Entre las estrategias a corto plazo se tienen las siguientes:

+ Generacion de confianza entre los comerciantes:

Fomentar conocimiento mutuo, dialogando y reflexionando entre los comerciantes
participantes de la asociatividad y los directivos, asi como iniciar el proceso de
solucion de los problemas mas importantes e inmediatos que se presentan en la
bahia central y tener solides como grupo asociado. El sistema de informacién que

se manejara dentro de la asociatividad se la representa en el siguiente grafico:

CUADRO NF° 23 Sistema de Comunicacién

C
=
o

MENSAIE:

¥ Ideas.
¥’ Planes.
v (rdenes.
v" Actividades.

- )

EMISOR: CANAL:

v Asamblea Generalu
¥" Organo de Control.

v' Presidente.
¥" Vicepresidente.

¥ Secretario.

Organo de Gobierno.

J

<Z

¥ Comunicacién
Verbal.

v" Comunicacién
Escrita.

v" MediosElectrénicos.

(&

RECEPTOR:

¥ Organo de Contral.
v' Vicepresidente
¥ Secretario.
¥" Socios.

J

Fuente: Sistemas de Comunicacion.

Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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+ Capacitacion para los comerciantes en temas empresariales.

Preparar e integrar capacitaciones para los comerciantes con temas importantes
para el crecimiento de sus negocios, mejorar la administracion del mismo vy
profundizar en la formacion del talento humano de los participantes de la

asociacion. Los temas mas significativos y relevantes son:

Espiritu Empresarial
Atencion al Cliente

Trabajo en Equipo

Como invertir en el negocio

Tipos de Accidente y como combatirlos. (Incendios — Emergencias)

-+ F F F F

Funciones y Responsabilidades de los comerciantes

CUADRO N° 24 Cronograma de Capacitacion
CRONOGRAMA DE CAPACITACION PARA LOS SOCIOS DE LA COOPERATIVA

1 Semana | 2 Semana | 8 Semana | 1 Semana | 2 Semana | 8 Semana
LIM|M|J LIMM|J|V|LMM|J|[V]LIM|M|J|V]L|M[M[J|V|L[M[M|J|V
1.- Motivaciéon 1h| |1h] [1hj1h{ |1h| |1h| 1h( [1h] |1hj1h| [1h] [1h]
2.- Atencién al Cliente 1h[ |2h| |1h
3.- [Espiritu Empresarial 1h{ |1h] |th 1h| |1h| [1h
4.- Trabajo en Equipo 1h| [1h| [th
5.- Accidente y Emergencias 1h{ |1h] |1h 1h| |1h| [1h
6.- Funciones y Responsabilidades 1h[ |th] |ih 1h| [th| [th
Total de horas: 18 Horas 18 Horas

Fuente: Cronograma de Capacitacion.

Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

Las capacitaciones estaran a cargo de la directiva y las realizaran mediantes
informes enviados a las instituciones del estado como la prefectura y el municipio
de Santa Elena, para que ellos mediantes convenios formen una alianza con el
SECAP, Cuerpo de Bomberos y SRI para brindar informacion importantes y
actualizadas mediantes capacitaciones en temas para el mejor desarrollo y

crecimiento de la nueva asociacion.

Las capacitaciones estardn dividas en dos meses por afio para la respectiva

ejecucidn y tener una respectiva planificacion y cumplir con lo planteado.
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2.- Entre las estrategias a mediano plazo se tienen las siguientes:

+ Mejoramiento continuo de la asociatividad de los comerciantes:

Promover la modernizacion tecnoldgica, innovacién y preparacion para la
insercion en los mercados nacionales. En la parte tecnolégica como la adaptacion
de camaras de seguridad, en la innovacion en los productos o articulos que se
expenden en los locales y estar siempre en el mejoramiento e ingresar en nuevos

mercados y abarcar todo el mercado local.

+ Alianzas empresariales:

Preparar a la asociatividad para realizar alianzas empresariales locales vy
nacionales acuerdos de cooperacion, consorcios industriales y uniones temporales
para buscar proveedores para establecer relaciones y tener productos o articulos al
por mayor con precios mas comodos Yy accesibles para los comerciantes y tener los

locales bien equipados con una inversion efectiva.

3.- Entre las estrategias a largo plazo se tienen las siguientes:

+ Construccion de la Infraestructura de la Sede de la asociatividad:

La estructura fisica de la planta que se pretende conseguir para la asociatividad
con recursos apropiados para un buen funcionamiento en la parte administrativa y
financiera. Ademas servira para realizar las respectivas reuniones con los socios 0
las respectivas asambleas para brindar informacion de la asociatividad y tomar las

debidas decisiones o soluciones en beneficios de todos los asociados.
La estructura fisica estara armada con una amplia sala de reunion y dos oficinas,

el tiempo de construccion sera en un estimado de 1 afio, con un préstamo a la

Corporacion financiera nacional con pagos mensuales y durante 5 afios.
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4.6.5. Estrategias de Ventas

Las estrategias de ventas que se proponen a la nueva asociacion de comerciantes
minoristas de la bahia central del mercado municipal de Santa Elena, para mejorar
el sistema econdémico-financiero y por ende el nivel de venta de los participantes

son los siguientes:

4.6.5.1. Estrategias de Introduccion: Apoyo al punto de Venta.

Los comerciantes aplicaran esta estrategia como primera fase para la introduccién
del producto. Para empezar ellos deberan ver cual es el producto o articulo nuevo

que desean dar a conocer a los clientes y para esto deberan hacer lo siguiente:

La colocacion del producto con una nueva presentacion, marca o disefio que el
comerciante quiere poner a la venta, debe colocarse junto al producto estrella que
el comerciante tiene en su local, para que los clientes la puedan observar y Ilame
su atencion del nuevo producto y pueda ser introducido en la mente de las

personas.

Una vez que los productos ya posean un lugar fijo en las estanterias o las mentes
de las personas, es recomendable que estos sean colocados en otros lugares de
exhibicion y es recomendable que sea puesto en un lugar que tenga mas
circulacion o que cuente con alguna promocion y adicional a esto, en el
comerciante de la bahia debe exponerlos en las cabeceras de gondolas para un

mayor visibilidad y beneficios economicos en el volumen de la venta.

Adicional a esto se debera contar con material de punto de venta o material de
apoyo para que las personas que no conocen del lugar y por ende del producto
tengan mas informacion sobre las promociones, producto y de la bahia central de
Santa Elena, se consideraran como estrategias de publicidad los banners, los

tripticos, tarjetas de presentacion y las hojas volates.
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Banners

V3 GIPIRANGS DU LD A DONIKEO
BEIEA LA $:0080 A 19:0008]
PRNTA FFW

Fuente: Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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Triptico

i ASOCIATIVIDAD
Descuentos y i MANO S
promociones /- SOLIDARIAS

Ofrecemos ro

lmpieza y bazar, zapat
venta de peliculas y
musicas, etc...

Asociatividad
“Manos Solidarias” T —
Bahia Central

Santa Elena

Direccion: Santa Elena, Mercado

Municipal, Calle: Sucre y Rocafuerte. Ven y disfruta

de los mejores
precios y
descuento.

Correo Electrénico:
az0.manoz.zolidariazBhotmail.com

Red Social: Facebook—Manoz Solidariaz
Santa Elena.

OFRECEMOS DIFERENTES LISTA DE PREGIOS o ,
Pﬂmoﬂoﬁs E — — = = — ) Zapatillas R—dulh_:ls s 1
: Escobas 3009 : Pora hombre y mujeres. :
' Tinas 500% | Zapatillas Infantiles —
s@s} , Cesta 700% , : Ninog ¥ ninas. Wi :
\‘_.j‘-'f 4 Recogedores 1.00 ‘ ; . Zapatos Adultos Mujeres [1200% |
i Elusas : : Tadoz los madelos v disenos. ' 2000% :
~ ! Diferentes modeios, disenas v 15,00 § ] ' Esmaltes 1003 '
=Deccuentos en diferentes | tailas. ' | Detadas Iz eolares. zﬁ i
produc tos del 30%. i Vestidos ] PClnooIIIIIIIIIIIIIIITII
| De temparadas ¥ Casuales. 20,00% 1 E . Peliculas 1
[ 1 ¢ Accion, Infantiles, Terror, ' 100§ !
! El_ue Jean ] ' Drama, ete. '
=Lompra dog producto y el PR Ea mjeres y hombre : ] e .
tercero pagas a mitad de | Pantalonetas ! Saizs, Baludas, 10§
R | Pigveras v de tados modslas. ' Romanticas, Bachatas, ot ;
precio. SRR e ] Pomas de Cloro !
i Camisetas [ Cuatras Litras. 2ms
! Departivas, Polo, etz F 1
. I . Pomas de Suavizantes 1 1
=%e obcequian productos por : Gorras : T Litro. 0%
m&dl‘usdﬂ-sﬂ]"tﬂ-ﬂgcﬂﬂh : Bdxer s ' ;:::::::::::;:::::::::.'_'_'_'_'_'.,
' : ' . Pomas de Desinfectantes. 1
antrega de boletos. . goacy i‘? ralizs v .MJE?N' : : Cuatras litros v de todos Ios : 300§
I Interiores (Mujeres) 2mi ! alores. 3
: g mniere Vatay s . Pomas de Ambientador. :
R i~ s o fa e 1 | Cuatras fitras ¥ de todas log T :
=8e entragaran cuponeg por [a b Medias 1 : . ]
&g u pe '+ Todas jos taifles v colores. W ! [ R e A T '
compra de productos para : Ternos de Nifios &0ag | Asociatividad
canjearlog por degcuentos. \ Faratdas las edades. 10008 “Manos Solidarias”
- - — b Zapatos Deportivos ] Te efperap]os de
4 Adultse para Hombre 008 1 LU\':_S:E d:qﬂ".
% ! ' Zapatos Depaortivos. 15001 ' ) Jesde L‘a; ¥
| | L ] Ninos ¥ Ninas. 50 ]
i B $00aM a 12:00pM

Fuente: Triptico.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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Tarjeta de Presentacion

Bahia Central del Mercado Municipal de Santa Elena

Asociatividad de Comerciantes
“Manas Solidarias”
Ecuador — Santa Elena

Teléfono: 555-055-0055

Direccidn:
Mercado Municipal de Santa Elara. Carren: aso.manos.solidaridad Bhotmail.com
Red Sacial—Facebook: Manos Solidarias SE.

Calles: Sucre y Rocafuerte.

Hojas Volantes

S
N Pe
NN

Asoelertivided ds Commreiantes |
[ “%mes Solidinhe”
IBIhialGentaalldelSantalblenal

VYENYDISFRUTADELOS MEIORES
PRECIOS Y DESCUENTOS.

OFRECEMOS ROPA PARA NINOS Y
ADULTOS, ROPA AMERICANA Y DEPOR-
TIVA, ARTICULOS DE PLASTICOS, LIM-
PIEZA Y BAZAR, ZAPATOS, VENTADE
PELICULAS Y MUSICAS, ETC...

TEESPERAMOS DE LUNES ADOMINGO
DESDE LAS8:00AMA19:00PM
SANTAELENA, CALLE SUCRE Y ROCAFUERTE

- - y ‘ ‘ - y
{_'_":_}’ ~
PN
Fuente: Tarjeta de Presentacion y Hojas Volantes.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

N
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El personal de apoyo son los que se encargaran de repartir el material y los
comerciantes contara con ellos en casos de que sea necesario contratar a estas
personas para que entreguen en sitios estratégicos y poner a conocimiento de
todas las personas y de los productos que ofrecen y de forma elevar el nimero de

clientes y como resultado el nivel de venta y econémico de la asociatividad.

4.6.5.2. Estrategias de Crecimiento: Cupones

Establecida la estrategia de introduccion se procede el crecimiento, en este caso se
aplicara la actividad de los cupones por ser una actividad efectiva para el sector
donde se implementara esta estrategia, que son para los comerciantes para
impulsar el nivel de ventas y promover el deseo de compra. El tipo de cupon que

se propone para los comerciantes es en producto:

Los cupones en productos: Unos de los beneficios de los cupones en productos
sera el descuento en determinados productos que los comerciantes desean y
consideren tener en promociones, con los respectivos porcentajes y tendrdn como
resultado buscar aumentar los niveles de ventas y tener a consideracién productos
accesibles para que los clientes aumenten en cantidad de visitas y compras en la

bahia central, mejorando los ingresos y nivel econémico.

Las ofertas acceden mediante la presentacion de los cupones, que se los obtiene
por medio de la compra de productos llegando a determinadas cifras, en este caso
se propone llegar a la suma de 3, 5, y 10 dolares, presentandolos impresos al

momento de realizar la compra.
Se presentan los siguientes descuentos por la compra de 3 dolares:
El descuento que se dara por la compra de 3,00 dolares en los diferentes productos

es del 5% de descuento sobre los precios de venta final en vestuario o calzado. (El

descuento solo se brindara para una suma en total de un solo producto).
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Se presentas los siguientes descuentos por la compra de 5 ddlares:

El descuento que se dara por la compra de 5,00 dolares en los diferentes productos
es del 10% de descuento sobre los precios de venta final en articulos de bazar,
limpieza o en los videos de peliculas o musicas. (El descuento solo se brindara
para una suma en total de un solo producto).

Se presentan los siguientes descuentos por la compra de 10 délares:

El descuento que se dard por la compra de 10,00 dolares en los diferentes
productos es del 15% de descuento sobre los precios de venta final en articulos de
plasticos y otros productos que ofrece la bahia central entre los nuevos socios. (El

descuento solo se brindara para una suma en total de un solo producto).

Cupones de Descuentos

VT a
% 10%

DESCUENTO DESCUENTO
PRODUCTOS:
PRODUCTO: ARTICULOS DE BAZAR,
VESTUARIO Y ARTICULOS DE LIMPIEZA,
ZAPATOS €D DE PELICULAS Y MUSICA.

AR g U EROEARR AR

Direcclon: Sania Central de S Ekkna Direccion: Bania Ce'tr.il c2Samacien
Caliz: Susrey Rosatens Calle: Sucre y Rocanuens

1509 || corononomscumro

DESCUENTO Permitido solo en los locales de la
asoclatividad y hasta fecha indicada.
PRODUCTO: o con
ARTICULOS DE PLASTICOS Offerta no acumulable con ofros
Y OTROS PRODUCTOS. cupones, valido para una sola compra
por cliente.

Direccion: Sanie Cemiral 62 Saa Ekena
Caliz: Susre y Roszten:

Fuente: Cupones de Descuentos.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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4.6.5.3. Estrategias de Madurez: Promociones de los productos

La estrategia que se utilizara en la etapa de madurez, sera las promociones o
descuentos de los productos que no tengan mucha salida o que estén por caducarse
para poder venderlos y no tener pérdidas en el negocio, con la conservacion de

estos productos.

Las promociones estaran dadas de acuerdo a lo que se estd ofertando con un
descuento directamente al producto y lograr incrementar las ventas, ofreciendo
beneficios mutuos tanto para el comerciante como para los clientes. Los
descuentos consistirdn en la reduccion temporal del precio de venta de un
producto o articulo al cliente. Estos dependeran del precio normal del producto y
variaran entre el 10 y al 30%, dependera de cada comerciante y al producto que
ellos vendan, por lo que se tiene que tener en cuenta que el objetivo es de ganar

clientes y de mejorar el nivel de venta.

Sera sencilla la ejecucion, por lo que solo los comerciantes deberan colocar los
autoadhesivos, stickers, o incluso se puede remarcar en un papel y pegar en el
propio local y anunciar la oferta en el mismo momento. Este tipo de descuento

sera especialmente en épocas dificiles que afronten los comerciantes.

Otra estrategia que entra en la etapa de madurez es de brindar en algunos casos la
promocion con producto extra, que consiste en ofrecer al cliente mayor cantidad
de producto sin incrementar su precio o dar a mitad de precio el segundo o tercer

producto que compra en el mismo lugar y del mismo.

Promociones en los Productos

Compra 2
y el tercero
Paga el

OFERTA

20%

Descuento

0%
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4.6.5.4. Estrategias de Saturacion: Sorteos

La estrategia de saturacion en la promociones de ventas, dentro de ellas se
aplicara los concursos y sorteos en los que el incentivo principal para el cliente es
la oportunidad de ganar algo por la compra de los productos o articulos en la bahia
central de Santa Elena. A continuacion se detallan las estrategias:

Los sorteos que se ofreceran a los diferentes clientes seran en un sentido de crear
una emocién y diversion al momento de realizar sus compras, es decir, algo méas
dinamico y con algo adicional de poder ganar varios premios, ademas de que con
un esfuerzo minimo pueden obtener productos o articulos gratis. Se lo realizara
mediante entregas de boletos para que cologuen sus datos personales entre ellos
sus nombres, telefono y direccion, para identificar a la persona que ha sido la
ganadora del premio y poderla ubicar y hacer la respectiva entrega del producto.

Esta promocion también tendra sus condiciones como es, que por la compra que
supere los 3 délares en total se acreditara a un boleto, por la compra de 5 dolares
se entregaran 2 boletes y por la compra de mas de 8 ddlares se entregaran 3
respectivos boletes y estos a la vez seran cajeados en un anfora para cuando llegue
la fecha del sorteo saber cuales son los ganadores y hacer una pequefia fiesta con
adornos para que sea llamativo y los clientes se animen a participar en otras
ocasiones. Los sorteos se los realizaran en fechas de feriados o fiestas locales

aprovechando el incremento de personas.

Boletos de Sorteo

I R

Numero del Boleto: 001 .,\4 Asocm'nvmm “MANOS SOLIDARIAS”
GRAN SORTEO REGALON.

NOMDBIE: ..o, s
PREMIOS: %
Bicicletas, Planchas, Ventiladores, -

Juegos de Vasos, Licuadoras,
Tostadora, Juegos de Vajillas,
Y de premios sorpresas.

El sorteo serd en la fecha............. Y los premios se entregaran dentro de
la Bahia Central de Santa Elena. Llevar la cedula.
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4.7. PRESUPUESTO

En la parte financiera del plan asociativo se consideré el presupuesto, de cuales se
conoceran los ingresos y gastos que demandaran al momento de la legalizacion de
la nueva asociacion, de las cuales se consideran las promociones de ventas que se
ejecutaran, ademas de la creacion de la sede para desarrollar las respectivas

reuniones o asambleas, de las cuales se necesitan de las siguientes inversiones:

4.7.1. Formas de Financiamiento

El costo total de la inversion para la implementacién del plan de asociatividad es
de $14.726,36 de los cuales el 70% suman un total de $10.308,45 que sera
financiado mediante un crédito por parte de la Corporacion Financiera Nacional —
CFN o Banco Nacional del Fomento a 10 afios plazos a una tasa de interés del
12% anual, que los socios estan por decidir cuando se ejecute la obra de la sede y
la diferencia que es del 30% con un total de $4.417,91 sera financiada por los

integrantes de la agrupacion mediante aportaciones individuales e iguales.

La Tabla de amortizacién del préstamo para la inversion utilizada para la
aplicacion del plan asociativo se cancelara en su totalidad en un lapso de 10 afios
aproximadamente con pagos mensuales de $152,04 que se cubriran con las cuotas
mensuales que aportaran los socios. Para efectos del pago del préstamo se

presenta la tabla de amortizacion:

CUADRO N° 25 Amortizacién de Préstamos
[ Periodo [ Pago Anual [Pago Mensual] Interes [Amortizacién] Saldo Final]

[0) 10308,45
1 1824,43 152,04 1237,01 587,42 9721,03
2 1824,43 152,04 1166,52 657,91 9063,12
3 1824,43 152,04 1087,57 736,86 8326,27
4 1824,43 152,04 999,15 825,28 7500,99
5 1824,43 152,04 900,12 924,31 6576,67
6 1824,43 152,04 789,20 1035,23 5541,44
7 1824,43 152,04 664,97 1159,46 4381,98
8 1824,43 152,04 525,84 1298,60 3083,38
9 1824,43 152,04 370,01 1454,43 1628,96
10 1824,43 152,04 195,47 1628,96 0,00

Fuente: Amortizacion de Préstamos.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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4.7.2. Aportaciones de los Socios

Para cubrir una de la inversion de la implementacion del plan de asociatividad
para los comerciantes como una estrategia grupal e importante para el desarrollo y
crecimiento institucional, se considera fijar una cuota diaria de $0,75 centavos es
decir que cada socio deberd aportar al mes una cantidad de $22,50 para tener
como fondo anual por socio $270,00 teniendo un ingreso total de $ 8.640,00

detallados en la tabla mostrada a continuacion:

CUADRO N° 26 Aportacion de los Socios

1 Marcia Hermelinda Salinas Borbor 22,50 $ 270,00
2 Grelia Maria Borbor Perero 22,50 $ 270,00
3 Holter Oswaldo Pozo Pineda 22,50 $ 270,00
4 Jennifer Johana Rodriguez Pita 22,50 $ 270,00
5 Marianita De JesUs Gonzabay Quimi 22,50 $ 270,00
6 Maria Del Carmen Plaza Ordofiez 22,50 $ 270,00
7 Inghimbord Luzmila Borbor Perero 22,50 $ 270,00
8 | Ericka Geoconda Guanoluiza Posligua 22,50 $ 270,00
9 Yadira De Lourdes Pita Salinas 22,50 $ 270,00
10 Jorge Ramon Carrillo Orrala 22,50 $ 270,00
11 Esther Elsa Esmeraldas Rivas 22,50 $ 270,00
12 Gregorio Celestino Loor Bermello 22,50 $ 270,00
13 Esmerita Vicenta Bermello Sanchez 22,50 $ 270,00
14 ltalia Choez 22,50 $ 270,00
15 Irma Maria Serrano 22,50 $ 270,00
16 Petronila Suarez Orrala 22,50 $ 270,00
17 Maruixi Johanna Rodriguez Angel 22,50 $ 270,00
18| Mercy Geoconda Rodriguez Rodriguez 22,50 $ 270,00
19 Viviana Patricia Mufoz Cifuentes 22,50 $ 270,00
20 Ever Erasmo Rodriguez Reyes 22,50 $ 270,00
21 Bella Mérida Quimi Vallejo 22,50 $ 270,00
22 Humberto Abrahan Rivera Catuto 22,50 $ 270,00
23 Angelo Roberto Pozo Vera 22,50 $ 270,00
24 Gema Misterio Vasquez Cedefio 22,50 $ 270,00
25 Wilfrido Isacio Zavala Vergara 22,50 $ 270,00
26 Hugo Segundo Vélez Pifia 22,50 $ 270,00
27 Manuel Lednidas Lomas Ledn 22,50 $ 270,00
28 Angélica Maria Villon Quimi 22,50 $ 270,00
29 Jorge Rogelio Viteri 22,50 $ 270,00
30 Germania Del Rocié Morocho Plaza 22,50 $ 270,00
31 Wellington Ricardo Lainez Medina 22,50 $ 270,00
$

32 Raiuel De JesUs Lainez Laio 22,50 270,00

Fuente: Aportacion de los Socios.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.
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4.7.3. Presupuesto General

CUADRO N° 27 Presupuesto General

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL
EQUIPO DE COMPUTACION
Laptop 1 679,95 679,95 679,95
Computadora de escritorio 2 490,00 490,00 980,00
Impresora Multifuncién 1 237,93 237,93 237,93
Telfono - Fax Panasonic Inalambrico 1 50,00 50,00 50,00
MUEBLES DEOFICICA
Sillon para escritorio 4 60 60,00 240,00
Escritorio 4 242,07 242,07 968,28
Archivadores 1 200,00 200,00 200,00
Sillas Plasticas 6 14,00 14,00 84,00
SUMINISTROS DE OFICINA
Resmas Hojas Tamafio A4 2 5,00 10,00 120,00
Cajas Esferos 1 2,50 2,50 15,00
Resaltadores 2 0,30 0,60 7,20
Notas de Ventas 1 10,00 10,00 120,00
Folders 1 4,00 4,00 24,00
INFRAESTRUCTURA
Sede de la Asociatividad 1 10.200,00
TOTAL 13.926,36
Constitucion | 800,00
TOTAL 800,00
Telefono 1 15,00 15,00 180,00
Energia Electrica 1 25,00 25,00 300,00
Internet 1 20,00 20,00 240,00
Agua Potable 1 10,00 10,00 120,00
TOTAL 840,00

Hojas Volantes 200 0,20 40,00 160,00

Banners 3 25,00 75,00 150,00

Tarjetas de Presentacion 250 0,50 125,00 375,00

Tripticos 300 0,50 150,00 450,00

Boletos 3100 0,05 155,00 620,00

Cupones 930 0,03 27,90 139,50
TOTAL 1.894,50

REMUNERACION | REMUNERACION
CARGO CANTIDAD MENSUAL ANUAL
Presidente 1 200,00 2400,00
Secretario 1 150,00 1800,00
Tesorero 1 150,00 1800,00
Contador 1 100,00 1200,00
TOTAL 7.200,00

Fuente: Presupuesto General.

Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

14.726,36
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4.7.4. Inventarios de Bienes de los comerciantes
CUADRO N° 28 Inventarios de Bienes de los comerciantes
Actividad Comercial Bienes Cantidad FIE:;:B Iane[:':llun P;::;:E Ingresos | Ganancias
Ventas Articulos
Plasticos:
Escobas 96 2,00 192,00 3,00 288,00 96,00
Tinas 18 4,00 72,00 5,00 90,00 18,00
3 Locales Cestos 18 4,00 72,00 7,00 126,00 54,00
Recogedores 60 0,58 34,80 1,00 60,00 25,20
Pinzas (24 piezas) 120 0,75 90,00 1,00 120,00 30,00
Ventas de CD:
Peliculas 500 0,40 200,00 1,00 500,00 300,00
2 Locales =
Musicas 600 0,40 240,00 1,00 600,00 360,00
Ventas de Articulos de
Bazar:
Esmaltes 50 0,75 37,50 1,00 50,00 12,50
Cajas de Lapiz 26 0,25 6,50 0,35 9,10 2,60
6 Bazares Tabla de Bingo 12 5,00 60,00 6,00 72,00 12,00
Hilos 144 0,07 9,60 0,20 28,80 19,20
Cierres 100 0,25 25,00 0,30 30,00 5,00
Ventas de Materiales
de Limpieza:
Cloro (4 Litros) 1 1,25 1,25 2,00 2,00 0,75
0 el Desifectante (4 Litros) 15 2,00 30,00 3,00 45,00 15,00
Suavisador (1 Litros) 10 1,00 10,00 1,50 15,00 5,00
Ambientador (4 Litros) 4 5,00 20,00 7,00 28,00 8,00
Ventas de Zapatos:
Deportivos
A dultzs Hombre 30 15,00 450,00 20,00 600,00 150,00
?\‘elgg:'(‘;‘;; 45 1000 | 45000 | 1500 | 67500 | 22500
3 Locales Zapatillas Adultos 20 400 | 12000 | 600 | 18000 | 6000
Hombre
ﬁ;%f'zis) 45 3,00 135,00 5,00 22500 | 90,00
Zapatos
A dultss Mujer 30 8,00 240,00 12,00 360,00 120,00
Ventas de Ropa:
Blusas 300 10,00 3000,00 15,00 4500,00 | 1500,00
Vestidos 170 12,00 2040,00 20,00 3400,00 1360,00
Blue Jean 50 12,00 600,00 20,00 1000,00 400,00
Pantalonetas 255 2,00 510,00 5,00 1275,00 765,00
Camisetas 170 5,00 850,00 8,00 1360,00 510,00
17 Locales Camisetas Deportivas 20 3,50 70,00 7,00 140,00 70,00
Gorras 30 2,50 75,00 5,00 150,00 75,00
Medias 1020 0,50 510,00 1,00 1020,00 510,00
Boxer 340 5,00 1700,00 8,00 2720,00 | 1020,00
Interiores 680 1,00 680,00 2,00 1360,00 680,00
Ternos de Nifios 100 1,50 150,00 4,00 400,00 250,00
TOTAL DE INVENTARIO 5089 12680,65

Fuente: Inventarios de bienes de los comerciantes.

Elaborado por: Cindy Beltrdn Rodriguez.
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CUADRO N° 29 Flujo de Caja

Inversion de Equipo de Computacion
Inversion de Muebles de oficina
Inversion de Infraestructura
Inversion de Capital de Trabajo

-1947,88
-1492,28
-10200,00
-851,73

o O O o

o O O o

-1947,88
0
0
0

o O O o

0
-1492,28
0
0

-1947,88
0
0
0

o O O o

o O O o

-1947,88
0
0
0

-1492

Ventas
Cuotas de Socios
Total Ingresos

6730,00
8640,00
15370,00

7403,00
9504,00
16907,00

8143,30
10454,40
18597,70

8957,63
11499,84
20457,47

9853,39
12649,82
22503,22

10838,73
13914,81
24753,54

11922,61
15306,29
27228,89

13114,87
16836,92
29951,78

14426,35
18520,61
32946,96

15868,99
20372,67
36241,66

Gastos de Servicios 840,00 870,83 902,79 935,92 970,27 1005,88 1042,79 1081,06 1120,74 1161,87
Gastos Administrativos 7486,20 7760,94 8045,77 8341,05 8647,17 8964,52 9293,52 9634,59 9988,18 10354,74
Gastos de Venta 1894,50 1964,03 2036,11 2110,83 2188,30 2268,61 2351,87 2438,18 2527,66 2620,43
Gastos de Intereses 1237,01 1166,52 1087,57 999,15 900,12 789,20 664,97 525,84 370,01 195,47
Gastos de Constitucion 800,00 - - - - - - - - -
Depreciacion Equipos de computacion 584,36 584,36 584,36 1168,73 1168,73 1168,73 1753,09 1753,09 1753,09 2337,46
Depreciacion Muebles de Oficina 268,61 268,61 268,61 268,61 268,61 537,22 537,22 537,22 537,22 537,22
Depreciacion Infraestructura 459,00 459,00 459,00 459,00 459,00 459,00 459,00 459,00 459,00 459,00
Total Costos 13569,69 13074,30 13384,21 14283,29 14602,19 15193,16 16102,46 16428,98 16755,90 17666,19
(=) Utilidad Operacional 1800,31 3832,70 5213,49 6174,18 7901,03 9560,38 11126,43 13522,80 16191,06 18575,46
(-) 15% Participacion de Trabajadores 270,05 574,91 782,02 926,13 1185,15 1434,06 1668,96 2028,42 2428,66 2786,32
(=) Utilidad antes de Impuestos 1530,26 3257,80 4431,46 5248,05 6715,87 8126,33 9457,47 11494,38 13762,40 15789,14
() 22% Impuesto a la Renta " 33666 [ 71672 [ 97492 [ 115457 [ 147749 [ 178779 [ 208064 [ 252876 [ 302773 [ 347361

(+) Depreciacion (de activos fijos)
(-) Inversion

(+) Préstamo

Capital de Trabajo

Amortizacion deuda

+) Recuperacion Capital de Trabajo

< L

(
(
(

-14.491,89
10.308,45
-851,73

12%

1.311,97
0

-587,42

1.311,97
0

-657,91

1.311,97
-1.947,88

-736,86

1.896,34
0

-825,28

12361,62

1.896,34
-1.492,28

-924,31

17079,75

2.164,95
-1.947,88

-1.035,23

22600,12

2.749,31
0

-1.159,46

31566,79

2.749,31
0

-1.298,60

41983,13

2.749,31
-1.947,88

-1.454,43

52064,81

3.333,68
-1.492

-1.628,96
851,73

65444,50

Fuente: Flujo de Caja.
Elaborado por: Cindy Beltran Rodriguez.

$ 25.670,48
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4.75. Célculo del VAN

El VAN es un indicador financiero o de valoracién de inversiones que es la
diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los pagos generados por la
inversion que tendrd durante los 10 afios de vida Util y en este caso se encuentra
indicado en ddlares, luego de descontar la inversion inicial quedd una ganancia

por lo que el resultado fue positivo y el proyecto es viable.

Es un método por el cual se trasladan las utilidades futuras a valores actuales,
considerando una tasa del 12%, en este caso es de $ 25.670,48 esto nos indica que

la iniciativa de inversion es rentable y se obtiene utilidades.

4.7.6. Calculo utilizando la TIR

La tasa interna de retorno, es la tasa de rentabilidad del dinero que se mantendra y
que se obtiene del proyecto, es aquella tasa que iguala el valor actualizado del
flujo de los ingresos, con el valor actualizado de flujo de costos, a diferencia del

VAN donde hay que considerar una tasa, en el TIR hay que determinarla.

En este caso, el resultado de la tasa interna de retorno del proyecto es del 63%, el
mismo que es superior a la tasa de descuento del 12%, por lo tanto el resultado del

proyecto es positivo, obteniendo rentabilidad y utilidad.

4.7.7. Periodo de Recuperacion de la Inversion PRI

El Periodo de Recuperacion de la Inversion evidencia que si se extrae de cada
cuota la tasa de retorno exigida y de las ventas de los comerciantes, que es del
12% a la inversion que suma un total del 14.554,80 y se observa que tarda
aproximadamente 5 afios en ser recuperada la inversion por lo que se relne la
cantidad de 17.079,76.
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PLAN DE ACCION

_
PLAN DE ACCION
Problema Principal:

Falta de un Plan Asociativo para desarrollar estrategias de ventas colectivas para los comerciantes minoristas de 1a
bahia central del mercado municipal del canton Santa Elena, provincia de Santa Elena_
Fin del Proyecto: Indicadores
* Estudio Administrativo
v Financiero

Mejorar las condiciones de vida y los de niveles de ventas de los comerciantes mmnoristas de 1a bahia central del mercado municipal del canton Santa Elena.

Propdsito del Proyecto: Indicador:
Proponer un modelo asociativo como estrategia para fomentar la comercializacion v la economia de los comerciantes minoristas de la bahia central del mercado * Colaboracion entre los
municipal del canton Santa Elena_ comerciantes mmnoritas.
Programa Objetivos Estrategias Actividades Responsables

1.- Crear equipos de trabajos para las diferentes
actividades dentro de 1a asociatividad

2.- Parixpacion de los comerciantes membros de la
asociacion en las tomas de decisiones.

* Realizar un modeb de
1. Desarrollar una metodologia asociativa v asociatividad mejorando la

participativa basada en principios rentabilidad econémica.
fundamentales de una asociacion, de tal

manera que permita tener un correcto

Organo Directivo

de llo social v buenos niveles de * Generacion de bs 1.- Definicion de bs canales de distribucion. )
y . lmeamientos para un buen 2.- Establecer de un diagrama de flujo del servicio. Organo Directivo
para los comerciantes._ i i . .
Servicio. 3.- Dstribucion y disefio de la nueva sede.

Ejecutar el estudio

* Elaboracion de la Direccion [1.- Mision v Vision.
2.- Disefiar un organigrama que oriente a la Estratégica. 2.- Valbres Corporativos. Presidente
asociacion de comerciantes a traves de s Secretario
funciones generales y responsabilidades, i . . 1.- Orpanigrama funcional

Ibgrando el cum_plimientr:} de las actividades *ii?ﬁmfsl;na::i;%iﬁzge 2.- F;Er:iolﬁ;s v Responsabihdades de cada puesto de i

comerciales eficientemente._ trabajo Organo de Control

Ejecutar el estudio

1.- Generacion de un sistema de comunicacion.

Plan de * Mejorar el desarrollo de 1a

A intividad. - 2.- Brindar productos/articulos de calidad y variaciones. C omerciantes - Socios

3.- Alianzas empresariales.
3.- Mejorar la capacidad negociadora
individual y grupal firente a proveedores, mejorar los niveles de ingresos y 1.- Espiriti Empresarial
clentes, entidades financieras v organizaciones N TR T L 2.- Atencion al Cliente_
municipales, para de esta manera mfluir 3.- Trabajo en Equipo.
positivamente en el mercado localy a ser
fiente a otros actores empresariales.

* Capacitar en temas para
Instimciones de Apoyo

1.- Introduccion: Apoyo al punto de Venta.
2.- Crecimiento: Cupones.
3.- Madurez: Promociones de los productos.

* Aumentar la publicidad v

hacer mas promociones con los Organo de Gobierno

productos. .
4.- Saturacion: Sorteos.
Ejecutar el estudio
4. Evaluar 1a factibilidad financiera de k Dem ol s DLt hs b L
. 5 2.-Fijacion de las cuotas de los socios.
puesta en marcha del provecto determmando * Establecer convenios con . . L
- i . f o nfi A R 3.- Presupuesto del equipamiento de la sede. Instimciones de Apoyo

el presupuesto y la mversion, con la finalidad instiuciones financieras en la 4D <to d P | o Di i

de mejorar la rentabilidad de los comerciantes apertura de créditos. -- T resupuesto de romociones. Tganc uec

5.- Inventarios de productos de los socios .

asociados.

Ejecutar el estudio
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CONCLUSIONES

+ Se determind la factibilidad del plan asociativo para la mejoria de los niveles
de ventas de los productos y tener una buena comercializacién en base a las
estrategias planteadas como en desarrollo, crecimiento e innovacién del

servicio prestado, fortaleciendo la actividad comercial.

+ Existe un gran interés por parte de los comerciantes en adoptar el plan de
asociatividad, por lo que la actividad comercial, es la fuente de subsistencia de
las personas que laboran en la bahia central de Santa Elena, de tal forma que
cuentan con todos los recursos necesarios para fortalecer el servicio, que
permita tener buenos niveles de ventas, excelente atencion al cliente y mejorar

el nivel de competitividad en el mercado.

+ Luego de realizar los diferentes analisis de la proyeccion y de seguir una
adecuada planeacion con los comerciantes, ellos estan dispuestos a invertir y a
colaborar en todo lo concerniente a la ejecucion del plan asociativo con los
conocimientos tedricos pertinentes se establece la viabilidad en un periodo a

largo plazo.

+ Los comerciantes minoristas ubicados en la bahia central de Santa Elena que
conforman el plan de asociatividad, se encuentran enlistados con un total de 32
comerciantes, para hacer uso de todos los beneficios de las estrategias
proyectadas para mejorar sus ingresos, teniendo un TIR del 63% siendo un

proyecto rentable.

+ Se construird una sede para los comerciantes quienes participan del proyecto
asociativo para realizar las respectivas reuniones el cual tendra un costo de
$10.200,00 con la aceptacién de todos los comerciantes, mejorando el
ambiente de trabajo y tener un lugar donde realizar todo tipo de actividades
pertinentes a la asociatividad, con el objetivo de mejorar la gestién

administrativas y los niveles de ventas.
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RECOMENDACIONES

+ Implementar un cronograma de capacitacion para los comerciantes con temas
relevantes para el crecimiento y desarrollo de sus negocios y que se realicen
continuamente de tal forma que aumenten sus conocimientos, debido que ha
este grupo de comerciantes ha sido relegado de todos sus beneficios y el estado
debe intervenir demostrando que la asociatividad es un opcion para mejorar sus

niveles de ventas por ende sus ingresos y sus condiciones de vida.

+ Realizar estrategias enfocadas a los comerciantes minoristas como grupo de
trabajo, aplicando métodos efectivos por lo que en la actualidad son muy pocos
los grupos asociativos solidos de tal forma que se fortalezca la actividad

comercial y acceder a los créditos financieros como asociacion.

+ Los comerciantes deben de adoptar el trabajo en equipo como unos de las
estrategias mas importantes, con el propdsito de tener una mejor coordinacion,
responsabilidad y union entre ellos, ademas integrando a las instituciones
reguladoras del ambito asociativo pensando siempre en conseguir un
mejoramiento continuo para los comerciantes, a través de un modelo

organizado y planificado.

+ Proponer nuevas estrategias de ventas para los comerciantes minoristas de la
bahia central del canton Santa Elena para mejorar los niveles de ingresos,
implementando promociones adecuadas para su actividad comercial por medio
de descuentos, sorteos e incentivos de productos a los clientes mejorando asi la

atencion y el nivel econdmico de los asociados.

+ Los comerciantes deben de aprovechar el modelo asociativo como una
estrategia de integracion y union para acceder a todos los beneficios que
conlleva una asociacion y convertirse en un ente econémico en la actividad

comercial del cantén Santa Elena.
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ANEXOS

ANEXO N° 1 Modelo de la Encuesta para el cliente

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA.
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS.
CARRERA DE INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL.

1€ MK
LD B

UPSE
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES

DE LA BAHIA DEL MERCADO CENTRAL DEL CANTON SANTA ELENA
“ELIAS VERA RIVERA”.

Buenos dias/tardes sefior(a) estoy realizando un estudio de investigacion vy
necesito de su colaboracion contestando las siguientes preguntas.

Datos Personales

Edad: 18-30........ O s145........ () 46enadelante. ()
Género: Masculino.. () Femenino...... )

Nivel de Ingreso: $200-354.....(C]  355-500......[] 500 en adelante (]
Nivel de educacion: Primario.... G Secundario. . D Superior......... O
1) ¢ Al momento de realizar sus compras, a qué lugar usted mas acude?
Buenaventura Moreno...... G Paseo La Peninsula...... O

Mercado Santa Elena.......[) Akiy Gran Aki.......... O

Mercado La Libertad.......] O Tia e, O

Zapatos.......[J Avrticulos de Limpieza......(T]
Alimentos....[] OtroS. ..., O

3) ¢Con que frecuencia usted compra en la bahia del mercado central Elias
Vera Rivera del canton Santa Elena?

4) ¢ Cuanto tiempo lleva comprando en la bahia del mercado central Elias
Vera Ribera?

lafio....ccoovvunnnn.., 4 —53a00S.....cccueeeee...
2-3 afos........... 6 afios en adelante...
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5) ¢Como califica usted el servicio que brinda la bahia del mercado central
de Santa Elena?

6) ¢Cuales son los problemas con los que usted se encuentra al momento de
comprar sus productos en la bahia de Santa Elena?

Escases de productos Locales cerrados D

Variacion de precios Otr0S:. .

7) ¢ Qué cree usted que la bahia debe corregir para mejorar sus servicios?

Variedad de Producto... Precio..................
Calidad................... Atencion al Cliente. ..
Imagen de la bahia...... Otros......ccoeevnennn.

8) ¢Esta de acuerdo con los precios que ofrece la Bahia del Mercado Central
Elias Vera Ribera?

Deacuerdo........ccoovveeeii....

Medianamente de acuerdo.....
En desacuerdo...................|

10) ¢ Qué productos le gustaria encontrar en la bahia del mercado central?

Utiles escolares Venta de golosinas
Utensilios para bebes Articulos para el hogar
Articulos para fiestas OtroS: e

11) ¢Le gustaria que los comerciantes de la bahia formen una asociatividad
para mejorar el trabajo en conjunto?

st (J no ()

12) ¢Que beneficios cree que obtendrian los comerciantes de la bahia al
momento de conformar el modelo asociativo?

Capacitacién Comercializacién
Financiamiento Legalizacion

Gracias por la colaboracion..................



ANEXO N° 2 Modelo de la Encuesta para los comerciantes

B

~

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA. i éﬁﬁlﬁiﬁm
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS. L
CARRERA DE INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL. EERAAL SR

UPSE S
ENCUESTA DIRIGIDA,\ A LOS COMERCIANTES DEL MERCADO CENTRAL DEL
CANTON SANTA ELENA “ELIAS VERA RIVERA”,

Datos Personales:

46 en adelante. (J

Superior......... O

Edad: 18-30........ O
Género: Masculino..D
Nivel de educacion: Primario....D

Femenino.....
Secundario.. D

1.- ¢ Queé tipo de negocio usted tiene?

Ropa |

Zapatos D

Bazar D

2.- ¢ Cuéntos afios tiene usted trabajando en la bahia del mercado central de

Santa Elena?
4 a 6 afios D 7 anos. D

1 a 3 afos D

3.- ¢ Cudles son sus ingresos mensuales en su negocio?
De 100 a 200........ De 301 a 400..........
De 201 a 300........ De 401 en adelante...

4.- ¢Como comerciante minorista independiente ha logrado mantener
clientes estables?

Articulos de Plasticos D
Ventas de Peliculas
Articulos de Limpieza (C]

Siempre
Rara vez
Nunca

5.- ¢Qué tipo de debilidades existen en la bahia de Santa Elena para
desarrollar sus actividades?

Falta de Capacitacion Poco Financiamiento

Escases de Trabajo en Equipo
Carencia en la Comunicacion

Bajo Nivel de Ventas
Falta de Publicidad
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6.- ¢Como hace usted para adquirir financiamiento al momento de invertir
en su negocio?

Préstamos Cooperativas Ganancias Ventas
Prestamos Bancos Inversion Propia
Préstamos a Familiares Otros Ingresos

7.- ¢Recibe usted respaldo de algunas instituciones del estado?

ST [ O no(J

8.- ¢ Queé tipo de capacitacion a usted le gustaria recibir como comerciante de
la bahia de Santa Elena?

Como Invertir en el negocio Trabajo en Equipo
Emprendimiento Compafierismo
Atencién al Cliente Otros | }..oooiiiiinnii

9.- ¢ Qué conocimiento tiene usted, acerca de lo que es una asociatividad?

Unién Alianzas Empresariales
Trabajo en Equipo Buen Ambiente de Trabajo
Comercializacion Organizacion -

10.- Esta de acuerdo en conseguir un lugar para realizar las reuniones.

si(J no ()

11.- ¢Estaria de acuerdo que los comerciantes de la Bahia del Mercado
Municipal de Santa Elena, se unan en asociatividad?

si(J no ()

12.- Si se crea la asociacion. ¢Cuales cree usted que serian los beneficios?

Capacitacién Legalizacién
Financiamiento Trabajo en Equipo
Comercializacién Alianzas Empresariales
Gracias por la colaboracion....................ceeeeen....
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ANEXO N° 3 Modelo de la Entrevista al administrador

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA. i éﬁ“‘“ﬁa
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS. L
CARRERA DE INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL. EERAAL SR

UPSE &

ENTREVISTA A PROFESIONALES ESPECIALISTAS.

Buenos dias/tardes, soy estudiante egresada de la Universidad Estatal Peninsula de
Santa Elena de la Carrera de Ingenieria en Desarrollo Empresarial y estoy
conversando con personas importantes como usted sobre unos temas de mucho
interés, toda informacion que nos proporcione seré de gran utilidad.

Nombre del entrevistado: .........covvemmii
Cargo que desempPena: ........ovvuiiiiii e

1) ¢Usted como administrador del mercado conoce las condiciones de los
comerciantes minoristas ubicados en la bahia del mercado central Elias
Vera Rivera?

2) ¢de qué forma el gobierno municipal que usted representa como
administrador del mercado respalda u orienta a los comerciantes de la
bahia?

3) ¢Como aporta la administracion municipal para mejorar las ventas de los
comerciantes de la habia?

4) ¢Cual es su opinion acerca de que los comerciantes de la bahia se unan en
una asociatividad?

5) Qué beneficios cree usted que tendrian los comerciantes de la bahia en una
asociatividad?

6) ¢Qué recomendaciones daria a los comerciantes de la bahia central para
seguir mejorando en sus actividades cotidianas?



ANEXO N° 4 Fotos de los locales de la bahia del Mercado Central

FOTO 1
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FOTO 4

FOTO5

FOTO 6
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ANEXO N° 5 Foto de entrevista al administrador del Mercado Municipal

FOTO 8

Entrevista al administrador del Mercado Municipal de Santa Elena
Sr. Walter Efrain Orozco Lara.
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ANEXO N° 6 Fotos de las encuestas a los comerciantes de la bahia central

FOTO 9

Encuesta al presidente encargado de la asociatividad de la bahia central
Sr. Angelo Pozo Vera.

Encuesta a la comerciante de la bahia central
Sra. Raquel Lainez Lago.
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FOTO 10

Encuesta al comerciante de la bahia central
Sr. Wellington Lainez Medina.

FOTO 11

Encuesta a la comerciante de la bahia central
Encuesta a la Sra. Patty Suarez Orrala.
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ANEXO N° 7 Fotos de las encuestas a los clientes de la bahia central

FOTO 12
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ANEXO N° 8 Formato de Solicitud de Reserva de Denominacion

SOLICITUD DE RESERVA DE DENOMINACION

LugaryFecha: Santa Elena 05 de furio de 2014

Seflor

Huge Jacome Estrella _
SUPERINTENDENTE DE ECONOMIA FOPULAR Y SOLIDARIA
Prezente -

De mi consideracion:

Yo, . con cédula de ciudadania No
. enmucahdad dePresidente Provisional, dentre del proceso
de obtenadnde personalidad juridica de asociaciones ¥ de cooperativas dela
EPS, de conforrmidad a lo establecide en el Art. 4 del Beglamento a la LOEPS,
solicito se efectilela reserva de una delas sigientes denoninaciones, conforme
al sigimente orden de preferencia:

{(*Cologue el nombre de preferencia mas alta en 1)

Traduzeaal castellano en caso
Denominacién de denominaciones en ii!'inma
kichwa ¥/o shuar v/o idiomas
ancestrales:

1.

2.

1.

Datos del Solicitante:

DMreccion:

MNimero de T eléfono: 09 .

Correo Electronico: {mhotmail.com

Nombre del representante o presidente encargado
ClL No.: .
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ANEXO N° 9 Formato de Solicitud de Constitucion

SOLICITUD DE CONSTITUCION

Sefior Doctor

Hugo Jacome Estrella

SUPERINTENDENTE DE ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA
Presente —

De mi consideracion:

Yo, .. .. con cédula de cmdadania
No.. m:qmr dE cd.a.d, Iﬂga]mente capaz, en mu calidad de
Prcmdﬂﬂte mesmnal dE Ia Asociacion ... i . con domucilio
Principal en la Provincia. .. _Cantén _
Pamroquia.._...______.. respetuosamente schmtn que, previa cahﬁcmon de la

documentacion requenda en el articulo 6 del reglamento general de la Ley
Orginica de 1a Economia Popular v Sohidana vy del Sector Financiero Popular y
Solidanio que adjunto a la presente, se digne APROBAR la personalidad juridica
dela._. . conforme lo dispuesto en el Articulo
9dela Ley Drga.'mca de Ia Ecnﬂamm Popula.-r ¥ Solidania y del Sector Financiero
Popular ¥ Solidana y su Reglamento General.

Informo a usted que el Estatuto fue realizado conforme alabey y aprobado en
Asamblea General efectuada el _. I -, conforme consta en
el libro de Actas, alqlmmmmencasudcserncccsann

Una vez que se haya concedido personeria juridica y aprobado nuestro estatuto,
sohicito que se digne notificar al Mimsterio encargado de llevar el registro publico,
para los fines pertinentes.

Cualquier notificacién la recibiremos en la siguiente direccién, donde funciona
UL ot B b e L D

Presidente provisional de la Asociacién
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ANEXO N° 10 Formato de Acta Constitutiva

ACTA CONSTITUTIVA

ACTA CONSTITUTIVA
- Lugar y fecha de constitucién
- Expresidn libre y volurtaria [a organizacicn.
- Benominacidn, domicilio y duracidn,
- Objeto social
- Monta del fondo o capital social inkcial
- Nombras, apellido, nacionalidad, ndmercs de cedula de identicdad de los
furdadoras.
- Mominas de la Directiva provisional, (Presidente, Secretario, Tesoreno)
- Firma de |os integrante fundadores o sus apederados.

LISTA DE SOCI05 FUNDADDRES

APELLIDCS ¥ OCUPACION | N® CEDULA | APORTE FIRMA
NOMBRES INICLAL

[

=1 R A LA ) = -

=]
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ANEXO N° 11 Formato de los estatutos para la asociacion

FORAMATODE ESTATUTO

ESTATUTO DE LA ASOCIACION

TITULO PRIMERO
GENERALIDADES Y PRINCIPIOS

Articulo 1.- ADECUACION DE ESTATUTOS: La

actualmente funcionando en legal y debida forma, adecua su estatuto social
sometiendo su actividad y operacicn a la Ley Organica de la Economia Popular y
Solidaria v del Sector Fmanciero Popular y Solidanie, en cumplimiento de lo
establecido en la Dhsposicion Transitoria Pnmera de la Ley Organica de la
Economia Popular y Solidana y del Sector Fimanclero Popular ¥ Solidano, y de
conformidad con la regulacion dictada para el efecto.

Articulo 2. -DOMICILIO, RESPONSABRILIDAD Y DURACION: El domicilio
principal de la Asociacion serd el Canfon,.................. Provincia......... ;
pudiendo ejercer su actividad en cualquier parte del termtono nacional, previa
auntonizacion de la Supenntendencia de Ecomomia Popular y Solidama. La
asoclaclon serd de duracion mdefimda, y responsabilidad limitada a so capital
social, por tanto, la responsabilidad de sus asociados estara linmtada al capital que
aporten a la entidad

Articule 3.- OBJETO SOCIAL: La Asociacion tendra como objeto

Para su cumpliniento podra efectuar especialmente las sigmentes actrvidades.
1. Adquinr, arrendar, enajenar, admimistrar, prendar o hipotecar bienes immuebles.
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2. Importar maquinana, vehiculos, equipos, matena prima, msumos ¥y similares,
destinados al cumplimento de su objeto social.

3. Exportar la produccicn de sus asoclados preservando la soberania alimentaria.
4 Propender al mejoramiento social de sus miembros, mediante la
comercializacion de los productos o servicios desamrollados por ellos.

5. Propender a la eficiencia de las achvidades econdmicas de sus asociados,
fomentando el use de técmicas y tecnologias innovadoras y amugables con el
medic ambiente.

§. Susenbir comvenios de cooperacion técnica y capacitacién con OLZanismos
gubemamentales ¥y no gubernamentales, naciomales yfo extranjeros, para el
fortalecimiento de las capacidades de sus asociados.

7. Promover la intepraciom con orgamizaciones afines o complementanas,
procurando el beneficio colectivo.

ITITLO SEGUNDO
DE LOS ASQCIADOS

Art. 4.- ASOCTADOS: Son nuembros de la Asociacion, las personas naturales
legalmente capaces, con actividades relacionadas con el objeto social establecido
en el articulo 3 del presente Estatuto, aceptadas por la Junta Directiva, previo el
cumplimiento de los requsitos y procedimientos especificos que constaran en el

Eeglamento Interno.

Art. 5.- OBLIGACIONES Y DERECHOS DE LOS ASOCIADOS: Son
obligaciones y derechos de los asociados, ademas de los establecidos en la Ley
Organica de la Economia Popular vy Sobdana y su Reglamento (General, los

siguientes:

1. Intervenir en las Juntas Generales con voz y voto, pudiendo elegir y ser
elemdos para los cargos directivos, previo el cumplimiente de los requsitos
previstos en el presente estatuto y en su Reglamento Inferno.
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2. Ser beneficiarios de los programas de capacitacion, asistencia técnica y de los
servicios que offezca la Asociacion

3. Utilizar responsablemente los bienes y servicios comumes.

4 Cumplir las disposiciones legales, reglamentarias, los estatutos soclales y la
normativa inferna que rigen a la Asociacion.

5. Cancelar los aportes de capital no reembolsable y las cuotas ordinanas y
extracrdinanias que sean fijadas por la Junta General o la Junta Directiva.

6. Desempefiar las cbligaciones mherentes al cargo para el que hayan sido
designados.

7. Contribwir con su comportamiento al buen nombre y prestigio de la Asociacidn.
8. No incumr en competencia desleal en los términos dispuestos en la Ley
Orgamica de la Econemia Popular y Sohidana y su Eeglamento.

0. No utlizar a la organizacion para evadir o eludir obligaciones tnbutanas
propias o de terceros, o para realizar actividades ilicitas.

10. Los demss que consten en el Eeglamento Interno.

Art. 6- PERDIDA DE LA CALIDAD DE ASOCIADO: La calidad de
asociado se prerde por retiro voluntano, exclusicn o fallecimiento.

Art. 7.- RETIRO VOLUNTARIO: El asociade podra solicitar a la Junta
Directiva, en cualquier tiempo, su retro vohmtanio. En caso de falta de
promuncianiento por parte de la Junta Dhirectiva, la solicited de retiro voluntano
surtira efecto transcumdos 30 dias desde su presentacion

Art. 8- EXCLUSION: La exclusién del asociado serd resuelta por la Jumta
Directiva de confornudad comn las cansas y el procedimiento establecidos en el
Eeglamento Intermo. La exclusion sera susceptible de apelacion ante la Junta
General en ultima y defimitiva mstancia.

TITULO TERCERO
ORGANIZACION Y GOBIERNO
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Art. 9.- ESTRUCTUEA INTERENA: El gobiemo, direccidn, administracion y
control mtermo de la Asoclacion, se ejercerd por medio de los sigiuentes
OTSANISIIOS:

1. Junta General.

2. Junta Dhrectiva.

3. Junta de Vigilancia.
4. Admimistrador.

DELAJUNTA GENERAL

Art. 10.- La Junta Gemeral es la misima autonidad de la Asociacidon, estara
integrada por todos los asociados, quienes tendram derecho a um solo voto. Sus
decisiones serdn obligatonias para los orgamos internos y sus asociados, siempre

que estas decisiones no sean contranas a la ley, al reglamento o su estatuto social.

Art. 11L-ATRIBUCTONES Y DEBERES DE LA JUNTA GENERAL

1. Aprobar y reformar el Estatuto Social y el Reglamento Interno.

2. Elegir y remover a los miembros de las Juntas Directiva v de Vigilancia y al
Admimistrader, con el voto secreto de mas de la nitad de sus integrantes.

3. Fijar las cuotas de admision, ordinanas y extracrdinanas que tendran el caracter
de no reembolsables.

4. Resolver las apelaciones presentadas por los asociados sancionados por la Junta
Dhrectiva.

5. Aprobar los estados financieros y el balance social de la asociacion.

6. Aprobar o rechazar los mformes de la Junta Directiva, Junta de Vigilancia y
Admmistrader.

7. Aprobar el plan estratégico y el plan operativo anual, con sus presupuestos,
presentades por la unta Directrva.

8. Resclver la transformacion, fusion, disclucion y Liquidacion, de la Asociacion
en Junta General extraordinana com el voto de las dos terceras partes de los

asoclados.
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Art. 12.- CLASES Y PREOCEDIMIENTO DE JUNTAS GENEEALES: Las
Juntas Generales seran ordinanas y extraordinarias y su convocatona, quormm y
normas de procedimuento parlamentano, constaran en el Eeglamento Interne de la
Asociacién. En la comvocatona constara por lo menos: lugar, fecha, hora de la
Junta y el orden del dia.

DELA JUNTADIRECTIVA

Art. 13.- La Junta Directiva estara integrada por el Presidente, el Secretanio y 3
Vocales elegidos en votacion secreta por la Junta General, previo cumplimiento
de los requusitos que constardn en el Reglamento Interno de la Asociacién Los
miembros de la Junta Dhirectiva duraran 2 afios en sus funciones y podran ser
rezlegidos por uma sola vez consecutiva. Cuando concluyan su segundo periodo
inmediate, no podran ser elegidos para mingin cargoe direcove hasta despues de 2

anos.

Art. 14.- ATRIBUCTONES Y DEBERES DE LA JUNTA DMRECTIVA: Son
atmbuciones y deberes de la Junta Directiva:

1. Dhctar las nommas de funciomanmento y operacion de la Asociacion

2. Aceptar o rechazar las solicitudes de ingreso o retiro de asociados.

3. Augtonzar la celebracion de contratos en los que mtervenga la Asociacion, hasta
por el 3% del presupuesto anual.

4 Sancionar a los socios de acuerde com las cansas y el procedimiento
establecidos en el Eeglamento Interno.

5. Aprobar los programas de educacion, capacitacion y bienestar social de la
Asoclacion, con sus Tespectivos presupuestos.

. Presentar, para aprobacion de la Junta General, los estados financiercs, balance
social y su informe de labores.

7. Elaborar el proyecto de reformas al Estatuto y someterlo a comsideraciom y
aprobaciém de la Junta General.
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DELA JUNTA DE VIGILANCTA

Art. 15.- La Junta de Vigilaneia supervisard las actividades econdmicas y el
cumplimiento de las resoluciones de la Junta General y la Junta Directiva. Estara
integrada por 3 vocales principales y sus respectivos suplentes, elegidos en
votacion secreta por la Junta General previe cumplimiento de los requisitos
constantes en el Reglamento Interno. Los miembros de la Jimta Vigilancia duraran
2 afios en sus funciones y podran ser reelegidos por una sola vez consecutiva
Cuando conchryan so sequndo pericdo mmediato, no podran ser elegides para
ningin carge directivo hasta después de 2 afios.

Art, 16.- ATRIBUCTONES Y DEBERES DE LA JUNTA DE VIGILANCTA:
Son atnbuciones y deberes de la Junta de Vigilancia:

1. Supervisar los gastos econdmicos que realice la Asociacion.

2. Vigilar que la contabilidad se encuentre al dia y debidamente sustentada.

3. Conocer el mforme adoumstrativo, los estados financieros y el balance social
presentados por el Admimistradeor.

4. Presentar su Informe anual de labores a la Junta General.

DEL PRESIDENTE

Art. 17.-ATEIBUCTONES: El Presidente de la Junta Directiva presidira también
la Asociacion y la Jumta General. Durara 2 afios en sus fimciones, pudiendo ser
reelepido por una sola vez, mientras mantenga la calidad de vocal de la Junta
Directiva; y, ademas de las atnbuciones propias de la naturaleza de su cargo,
tendra las siguientes;

1. Comvocar y presidir las juntas generales y sesiones de junta directiva.

2. Fimar, conjuntamente con el Secretario, la documentacion de la Asoclacion y
las actas de las sesiones.

3. Presidir todos los actos oficiales y protocolarios de la Asociacidn

4. Complir y hacer cumplir el Estatuto, Feglamento Interno y demas disposiciones
emitidas por la Junta General v 1a Junta Dhrectiva.
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DEL SECEETARIO

Art. 18- FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES: El Secretario de la
Asoclacion, ademas de las funciones y responsabilidades propias de la naturaleza
de su cargo, tendra las sigwmentes:
1. Elaborar las actas de las sesiones de Jimta General y Junta Directiva,
responsabilizindose por su contenido y conservacion
2. Firmar, conjuntamente con el Presidente, la documentacion de 1a Asociacion y
las actas de las sesiones.
3. Certificar y dar fe de la veracidad de los actos, resclucicnes y de los
documentos institucionales, previa autonzacion del Presidente.
4. Cumplir las obligaciones relacionadas com la recepcion, comocimiento y
despacho de la comrespondencia de la Asociacion.
5. Custodiar y conservar ordenadamente el archivo.
6. Entregar a los asociados, previa autonzacion del Presidente, la informacion que
esté a su cargo y que le sea requenida.
1. Notificar las resoluciones.
8. Llevar el registro actualizado de la nomuna de asociados, con sus datos
perscnales.

DEL ADMINISTRADOR

Art. 19.- FUNCIONES Y ERESPONSABILIDADES: El Administrador sera
elemdo por la Junta General, por un periodo de 2 afios ¥ ademis de las
atnbuciones propias de la naturaleza de su cargo, tendra las siguientes:

1. Representar legalmente a la Asociacion.

2. Cumplir ¥ hacer cumplr a los asociados, las disposiciones emutidas por las
Juntas General y Directiva.

3. Admumsirar la asociacion, ejecutando las politicas, planes, proyectos y
presupuestos debidamente aprobados.

4. Presentar el informe admimistrative, los estados financieros v el balance social
para conocimiento de la Junta de Vigilancia y aprobacion de la Junta General.
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TITULO CUARTO
REGIMEN ECONOMICO

Art. 20.- CAPITAL SOCIAL: El capital social de la Asociacion estara
consttmdo por:

1. Las cuotas de admision, ordinanas y extraordinanas, que tienen el caracter de
no reembolsables.

2. La totalidad de las wtlidades y excedentes del ejercicio econdmico una vez
cumplidas las obligaciones legales.

3. Las domacicnes efectuadas a su favor que, en caso de disolucion, no podran ser
objeto de reparto entre los asociados. La Junta General deternunara la
organizacion publica o pnvada, smm fin de lucro, que sera beneficiana de estos
bienes y que tendrd como objeto social vma achvidad relacionada con el sector
economia popular y solidana.

Art.2].- CONTABILIDAD Y BATLANCES: La Asociacion aplicara las normas
contables establecidas en el Catilogo Unico de Cuentas emitido por la
Supenntendencia de Econmomia Popular y Solidana. Los estados financieros y
balance social anuales seran aprobados dentro de los pnmeros noventa dias de
cada afio por la Junta General.

TITULO QUINTO
DE LA TRANSFORMACION, FUSION, DISOLUCION Y LIQUIDACION

Art. 22 TRANSFORMACION: La Asociacién podrd transformarse en
cooperativa por decision de las dos terceras partes de los asociados tomada en
Junta General convocada para ese efecto y con aprobacion de la Supenntendencia
de Eccnomia Popular y Solidana; o, por dispesicion de esta Superintendencia,
cuando haya superade los mveles de activos, ventas y nimero de asociados para

mantener 1a condicion de Asoriacion
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Art. 23.- FUSION: La Asociacién podra fusionarse con otra u ofras de actividad
similar, por decisiom tomada por las dos terceras partes de los asociados en la
Junta General convecada especialmente para este efecto v con aprobacion de la
Supenntendencia de Economia Popular y Schidana.

Art 24.- DISOLUCION v LIQUIDACION: La Asociacién se disolveri y
Ligquudara per voluntad de sus integrantes, expresada con el voto secreto de las dos
terceras partes de los asociados, en Junta General convecada especialmente para
el efecto; y, por resolucion de la Supenntendencia de Eccnomia Popular y
Solidaria, de acuerde con las causales establecidas em la Ley y su Reglamento.

DISPOSICTONES GENERALFS

PRIMEFRA.- Se entienden meorporadas al presente estatuto y formando parte del
mismo, las dispesiciones de la Ley Organica de la Economia Popular y Solidania y
del Sector Financiero Popular y Solidario, su Reglamento General las dictadas
por el ente regulador y 1a Supenntendencia de Economia Popular y Sohidana.

SEGUNDA. - Los conflictos que surgleren al inferior de la Asociacion seran
resueltos segin los mecanismos establecidos en el Reglamento Interno que debera
inchur como 1nstancia de resolucion la presentacion ante un Centro de Mediacidn
debidamente autorizade y calificade por la Supenntendencia de Economia
Popular y Solidana, antes del ejercicio de las acciones administrafivas o judiciales
gue sedn perinentes.

TERCERA.- Los directivos, asociados vy admimstrador de la Asociacion,
brondarin, obligatonamente, las facilidades necesanas para la realizaciém de
Inspecclones, supervisiones, exdmenes especiales, auditorias y entregaran la
informacion que fuere requenda por la Superintendencia, caso contrano, seran de
su responsabilidad las sanciones que pudieran imponerse a la asoclacion.

147




DISPOSICTON TRANSITORIA

PRIMERA.- Dentro de los 30 dias sigentes a la aprobacicnm del presente
estatuto por parte de la Supenntendencia de Ecconemia Popular v Selidana, se
procedera a la eleccidn y reporte de los directives y admimstrador designados,

para su regisiro.

CERTIFICACION.- En mi calidad de Secretaric de la Asociacidn

CERTIFICO que el presente Estatuto, adecuado a la Ley Orgimica de la
Economia Popular y Solidana, fue aprobade em Asamblea General, efectnada
=) , conforme consta en el Libro de Actas,

dl que me remuto en caso de ser necesario. Lo certifico,
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ANEXO N° 12 Programa de Crédito CFN

DESTINO

Activo fijo: Obras civiles, maquinaria, equipo, fomento agricola Yy,
semoviente.

Capital de Trabajo: Adquisicion de materia prima, insumos,

materiales directos e indirectos, pago de mano de obra, etc.

Asistencia técnica.

BENEFICIARIO

Personas naturales.

Personas juridicas sin importar la composicion de su capital sociallj
(privada, mixta o publica); bajo el control de la Superintendencia de
Compaiiias.

Cooperativas no financieras, asociaciones,
corporaciones; con personeria juridica.

fundaciones vy

Hasta el 70%; para proyectos nuevos.

Hasta el 100% para proyectos de ampliacion.

Hasta el 60% para proyectos de construccion para la venta.

MONTO Desde US$ 100,000*
Valor a financiar (en porcentajes de la inversion total):
*El monto maximo sera definido de acuerdo a la metodologia de riesgos
de la CEN.
Activo Fijo: hasta 10 afos.
PLAZO Capital de Trabajo: hasta; 3 afios.

Asistencia Técnica: hasta; 3 afos.

PERIODO DE GRACIA

Se fijara de acuerdo a las caracteristicas del proyecto y su flujo de
caja proyectado.

TASAS DE INTERES

Capital de trabajo: 10.5%;

Activos Fijos:

10.5% hasta 5 afnos.

11% hasta 10 afos.

GARANTIA

Negociada entre la CFN vy el cliente; de conformidad con lo dispuesto
en la Ley General de Instituciones del Sistema Financiero a
satisfaccion de la Corporaciéon Financiera Nacional. En caso de ser
garantias reales no podran ser inferiores al 125% de la obligacionj
garantizada.

La CFN se reserva el derecho de aceptar
conformidad con los informes técnicos pertinentes.

las garantias de

DESEMBOLSOS

De acuerdo a cronograma aprobado por la CFN. Para cada
desembolso deberan estar constituidas garantias que representen por
lo menos el 125% del valor adeudado a la CEN.

SITUACIONES
ESPECIALES DE
FINANCIAMIENTO

Aporte del cliente en:

Construccion: Hasta el 40% del costo del proyecto, conforme a
normativa vigente de la CFN (incluye valor de terreno).

Se financia:

Terreno: Solamente en proyectos de reubicacion o ampliacion,
conforme a normativa vigente de la CFN.

REQUISITOS

Para créditos de hasta US$ 300,000 no se requiere proyecto de
evaluacion.

Para créditos superiores a US$ 300,000 se requiere completar elff
modelo de evaluacion que la CFN proporciona en medio magnético.

Declaracion de impuesto a la renta del ultimo ejercicio fiscal.

Titulos de propiedad de las garantias reales que se ofrecen.

Carta de pago de los impuestos.

Permisos de funcionamiento y de construcciéon cuando proceda.

Planos aprobados de construccion, en el caso de obras civiles.

Proformas de la maquinaria a adquirir.

Proformas de materia prima e insumos a adquirir.
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ANEXO N° 13 Disefio de Logo propuesto para la asociatividad

Asociatividad de Comerciantes Minoristas
de la Bahia Central de Santa Elena

Santa Elena - Ecuador
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ANEXO N° 14 Listado de los comerciales de la Bahia Central

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ESCUELA DE INGENIERIA COMECIAL

CARRERA DE DESARROLLO EMPRESARIAL

Listado de los comerciantes minoristas que laboran en la Bahia Central del
Mercado Municipal “Elias Vera Rivera” del canton Santa Elena:

Marcia Hermelinda Salinas Borbor | 0905174769
2 Viviana Angélica Pita P4rraga 2450550120
Uian @i
3 Holter Oswaldo Pozo Pineda 0915392047
4 Jennifer Johana Rodriguez Pita 2450130683
5) Ronny Monserrath Severino Vasquez | 2400028383 @
6 |  MariaDel Carmen Plaza Ordofiez | 0916091432 |
7 Inghimbord Luzmila Borbor Perero 0923133755 R odod Rald Y,
8 Cindy Karina Beltran Rodriguez 0927360925 )2
(ChB
9 Yadira De Lourdes Pita Salinas 0918249772 Z ‘ q‘ L
S
10 Jorge Ramén Carrillo Orrala 0916924830
11 Esther Elsa Esmeraldas Rivas 0903872760
12 Gregorio Celestino Loor Bermello 1312420746
13 | Esmerita Vicenta Bermello Sanchez | 1304775040 |
14 Juana Italia Choez Marcillo 1305125294
15 Irma Maria Serrano 0910345537 | P
<zl
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0908016975

16 Petronila Suarez Orrala
Doy Sie] .
17 Maruixi Johanna Rodriguez Angel 0924924723 M
X an N R(drff}l D,

18 | Mercy Geoconda Rodriguez Rodriguez | 0912330180
19 Viviana Patricia Muiioz Cifuentes 0922589866
20 Ever Erasmo Rodriguez Reyes 0915717094 & oA
21 Bella Mérida Quimi Vallejo 0905033288
22 Humberto Abrahan Rivera Catuto 0908376411 | o, |

. /j{:flﬁﬂi—ﬂm
23 Angelo Roberto Pozo Vera 0923133730/ -

( }—"
24 Gema Misterio Vasquez Cedefio 0904314382
25 Wilfrido Isacio Zavala Vergara 1600153793 |
26 Hugo Segundo Vélez Pifia 0907894612
27 Manuel Lednidas Lomas Leon 0905124681
28 Bella Mérida Quimi Vallejo 0905033288

]/
29 José Rogelio Viteri 0800184913 ML
30 | Germania Del Rocié Morocho Plaza 0914037445 /
31 Wellington Ricardo Lainez Medina 0916184757 " %ﬁ
ad] o &)

32 Raquel De Jesiis Lainez Lago 0920780707 g 4
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ANEXO NF° 15 Carta Aval

Santa Elena, Marzo del 2015

CARTA AVAL

Sefior Economista:

FELIX TIGRERO GONZALEZ, MSc.

DIRECTOR DE LA ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
En su despacho.

De mi consideracion:

Yo,ANGELO ROBERTO POZO VERA, Presidente provisional de los
comerciantes minoristas de la bahia del Mercado Central “Elias
Vera Rivera” del Canton Santa Elena, autorizo a la Sra. CINDY
BELTRAN RODRIGUEZ, estudiante egresada de la carrera de
Ingenieria en Desarrollo Empresarial de la Universidad Estatal
Peninsula de: Santa Elena, con documento de identidad
N°0927360925, a realizar su proyecto de investigacion
titulado:“PLAN DE ASOCIATIVIDAD PARA LOS
COMERCIANTES MINORISTAS DE LA BAHIA DEL MERCADO
CENTRAL DEL CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA DE
SANTA ELENA, ANO 2015”

Por la atencién que se brinde a la presente, anticipo mi mas altos
grado de consideracion y estima.

a0 e
L:\&/
ANGELO POZO VERA
Presidente Provisional

CI: 092313373-0
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ANEXO N¢ 16 Certificado de Gramatdlogo

CERTIFICADO DE REVISION DE LA REDACCION Y ORTOGRAFiA

Yo. Magister. Oswaldo Flavio Castillo Beltrén. Certifico: Que he revisado la redaccion y
ortografia del contenido del proyecto educativo: PLAN DE ASOCIATIVIDAD PARA
LOS COMERCIANTES MINORISTAS DE LA BAHIA DEL MERCADO
CENTRAL DEL CANTON SANTA ELENA, PROVINCIA DE SANTA ELENA,
ANO 2015, elaborado por la egresada. Beltran Rodriguez Cindy Karina, previo a la
obtencién del titulo de: INGENIERA EN DESARROLLO EMPRESARIAL.

Para efecto he procedido a leer y analizar de manera profunda el estilo y la forma del
contenido del texto:

Se denota pulcritud en la escritura en todas sus partes

La acentuacion es precisa

Se utilizan los signos de puntuacion de manera acertada

En todos los ejes tematicos se evita los vicios de diccién

Hay concrecion y exactitud en las ideas

No incurre en errores en la utilizacion de las letras

La aplicacion de la Sinonimia es correcta

Se maneja con conocimiento y precision de la morfosintaxis

El lenguaje es pedagdgico, académico, sencillo y directo, por lo tanto es de fécil
comprension.

Por lo expuesto y en uso de mis derechos como Magister en Docencia y Gerencia en
Educacién Superior, recomiendo la VALIDEZ ORTOGRAFICA de su tesis previo a la
obtencién del Titulo de Ingeniera y deja a vuestra consideracion el certificado de rigor para
los efectos legales correspondientes.

I/
. N>
Dr. Oswaldo-Castillo Beltran. Mg

Registro SENESC%T 1006-11-733293
bua40 Nivel
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