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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo de investigacién determinar
la incidencia de las estrategias de trabajo cooperativo en la competitividad de los
artesanos en costura de la comuna Prosperidad mediante el analisis situacional y
con la participacion activa de los involucrados para el disefio de un plan de
asociatividad; contiene la definicién de conceptos basicos para la elaboracion de
la propuesta; se utilizd la investigacion descriptiva, bibliogréafica y de campo; se
acudieron a métodos y técnicas de investigacion, para luego proceder a la
elaboracion de instrumentos con reactivos orientados al objeto de estudio y
correlacionada con el cuadro de la operacionalizacion de las variables; se
determind la muestra de la poblacion del proyecto a través del muestreo
probabilistico y censo; las encuestas y entrevistas fueron sometida a una prueba
piloto para comprobar su grado de confiabilidad y validez, después fue aplicada a
cada elemento de la muestra, las mismas que sirvieron de guias y de gran utilidad
para el acopio de informacion. Este trabajo de titulacion contiene cuatro capitulos:
en el primero se detalla el marco teérico donde se visualizan los conceptos
inherentes al contexto del proyecto y al final esta acompafiada del marco legal; en
el segundo la metodologia aplicada y en el tercero analisis e interpretacion de
resultados y en el cuarto la propuesta; en ésta fue desarrollada siguiendo las etapas
de la asociatividad para viabilizar su proceso, conteniendo un modelo asociativo,
estrategias de caracter colectivo, informacion relevante que aportard para dar
solucion a los multiples problemas que enfrentan los artesanos en costura de la
comuna antes mencionada, con el fin de obtener una asociacion legalmente
constituida, con vertientes a alcanzar los beneficios de la asociatividad, aumentar
su participacion en el mercado e incrementar su nivel de competitividad.
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INTRODUCCION

El presente trabajo realizado contempla e identifica el problema central que radica
en el bajo nivel de competitividad de los artesanos en costura de la comuna
Prosperidad; es importante porque despliega los lineamientos y todo lo esencial
para viabilizar el proceso asociativo que conlleve a la constitucion legal de una
asociacion con vida juridica de esta forma adquirir los beneficios de la
asociatividad, su objetivo es determinar la incidencia de las estrategias de trabajo
cooperativo en la competitividad de los artesanos en costura mediante el analisis
situacional y con la participacion activa para el disefio de un plan de asociatividad;
los resultados de la propuesta estan orientados a fortalecer la competitividad de
los beneficiarios directos a través de un plan de asociatividad que de apertura al
trabajo en equipo, compartir riesgos, costos y beneficios y por ende, el incremento

de los niveles de ingresos.

Para el desarrollo del presente trabajo de titulacion se tomd en cuentan la
investigacion: descriptiva, bibliogréafica y de campo, se aplicé métodos y técnicas
de investigacién para el acopio de informacion; estd compuesto por cuatro
capitulos: el uno, especifica el marco tedrico con connotacién a las diversas
definiciones de conceptos para el desarrollo de la propuesta; el dos, describe la
fundamentacion metodoldgica; el tres, hace énfasis al analisis e interpretacion de
resultados; y el cuarto, describe la propuesta del trabajo de investigacion que
reside en un plan de asociatividad para los artesanos en costura de la comuna
Prosperidad, la misma que indica el proceso asociativo; se determiné la poblacién
total de los elementos del presente trabajo y la muestra calculada por medio del
método muestreo probabilistico y censo; se ha ejecutado un cronograma de
actividades; el contenido y sobre todo el marco tedrico estd argumentado y
sustentado por referencias bibliograficas; un glosario con la definicién de
términos preponderantes que es preciso conocer para un mejor entendimiento, v,

finalmente, se visionan los anexos necesarios para los objetivos respectivos.



MARCO CONTEXTUAL

TEMA:

“Incidencia de las estrategias de trabajo cooperativo en la competitividad. Plan de
asociatividad para los artesanos en costura de la comuna Prosperidad de la
parroquia San José de Ancon del cantdn Santa Elena de la provincia de Santa
Elena, afio 2014”.

PROBLEMA DE INVESTIGACION

Planteamiento del problema

Segun el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, Censo de Desarrollo y
vivienda, 2010), la provincia de Santa Elena cuenta con un total de 308.693
habitantes, de los cuales, 151.831 son mujeres y 156.862 son hombres, con una
extension territorial de 3.762,80 Km?; esté dividido en tres cantones: Salinas, La
Libertad y Santa Elena; reconocida como provincia a partir del 7 de Noviembre
del afio 2007, segun el registro oficial # 206; posee maravillosas bondades

naturales y una milenaria cultura ancestral.

El canton Santa Elena tiene una densidad poblacional de 145.004 habitantes con
una extensién de 632.40 Km?., dentro del mismo, encontramos la comuna
Prosperidad ubicada en la parroquia San José de Ancén al sur del canton Santa
Elena, con un territorio de 1.978 hectareas y una poblacion de 2.350 habitantes; la
actividad principal de la zona radica en la rama artesanal y los méas destacados
son: carpinteria, ebanisteria y costura, pero, el espiritu empresarial de los
moradores es extraordinario, ya que se preocupa incansablemente por mejorar su

estilo de vida, lo cual ha augurado mejoras con emprendimientos.



Dentro de la comunidad existe una organizacion denominada “Asociacion de
Artesanos Prosperidad”, la misma que estd constituida por: 53 ebanistas, 5
costureros, 4 panaderos, 3 peluqueros y 2 sastres; este grupo asociativo cuenta con
vida juridica y avalada por el Ministerio de Industria y Productividad regional
Santa Elena; no obstante, en el sector existen moradoras que han perfeccionado el
arte de la costura como via de desarrollo potencial, gracias al legado de su
generacion anterior y aprendizaje desde temprana edad; ademas de ser esencial en
la vida de las féminas y con la ventaja de ampliar sus destrezas y habilidades a
través de la practica de manera empirica y cientifica ya que poseen certificados de
academias de corte y confeccion donde aprendieron el oficio de este hermoso arte
ancestral que se ha convertido en parte de su estilo de vida y forma de obtener

ingresos.

Sin embargo, los artesanos en costura se han multiplicado hasta llegar a 98
personas, prevaleciendo el sistema de trabajo individual, la misma que realiza su
labor desde la comodidad de su hogar; la mayoria no se encuentran afiliados a
ninguna asociacion, necesitan vincularse a una entidad con vida juridica con
estatutos y reglamentaciéon orientada a un objetivo comin para acceder a los
beneficios que otorga las instituciones publicas al sector artesanal. Es importante
el trabajo colectivo ya que proporcionan resultados positivos en aspectos
productivos, economicos, sociales, entre otros; de esta forma asegura su

desarrollo, crecimiento individual y de la comunidad.

Entre los problemas que identificamos en los artesanos en costura, es que no
disponen de suficientes recursos econdémicos para inversion en adquisicion de
maquinarias industriales, necesarias para la elaboracion de prendas de vestir, éste
es un impedimento para la produccion a gran escala. Su competitividad no es
convergente por la inexistencia de convenios con proveedores a nivel local que
permita reducir los costos por la adquisicion oportuna de materia prima e

insumos; en términos generales, genera un elevado costo de produccion, los



proveedores son determinantes en el mundo de los negocios, por lo que es
aceptable el traslado a la cuidad de Guayaquil con fines de adquirir materias
primas a precios asequibles y encontrar variedad de telas en diferentes colores y
marcas, con la perspectiva de optimizar costos. La comercializacién es ciclica y
con la modalidad de venta bajo pedido, no tiene establecido su mercado, ni
definido canales de distribucién, por lo que, mantiene un paulatino crecimiento y
desarrollo ya que solo confecciona para quienes optan por prestar sus servicios. El
desconocimiento de temas inherentes a administracion, finanzas y mercadotecnia
ocasiona que el nivel de promocién del servicio y de sus lineas de costuras sea
bajo. La modalidad de trabajo es err6nea, ellos ejercen su profesion de manera
individual lo que hace que la creatividad e innovacion no genere alto grado de
valor agregado a sus confecciones que se elaboran con las especificaciones y
requerimientos de los clientes, motivo de aquello, los artesanos eligen por realizar
bordados, un mejor acabado, estilo diferente como plus del servicio; reflejando
niveles minimo de rentabilidad y utilidad por la no existencia de una visién y
planificacion enmarcada por la desconfianza y el temor al trabajo colectivo,
causando una venta limitada a instituciones educativas, deportivas, otras. Cabe
mencionar que las ventas tiene un mayor auge en los meses de noviembre y
diciembre; ocasionalmente se elabora vestido de novia, esta irregularidad causa
malestar en los artesanos ya que ellos tienen la mentalidad positiva al cambio

encaminado a alcanzar el éxito empresarial.

Esta situacion, conlleva a consecuencias y secuelas de impacto negativo en la
competitividad de los artesanos en costura. Al no contar en su lugar de trabajo con
maquinarias adecuadas la produccion de confeccion de ropa es limitada y el
desaprovecho de recursos es evidente, ya que no se estaria optimizando, lo que
produce una disconformidad y reduccion de contratos, convirtiéndose en un
escenario no satisfactorio para los artesanos de esta rama. La falta de promocién
de sus lineas de costura origina un despliegue de desinformacion referida a las
prendas de vestir que se confeccionan como: faldas, vestidos, blusas, camisas,

camisetas, pantalones, shorts, cortinas, sabanas, ropa deportiva y uniformes;



simultdneamente, por el desconocimiento del cliente contrastando el objetivo de
obtener utilidades econdmicas por su labor. Lo descrito anteriormente, mantiene
una relacion directa con el poco valor agregado al producto y servicio que se
fundamenta por la falta de capacitacion, innovacion y creatividad. Los precios
elevados de las costuras se debe a que sus materiales directos e indirectos de
produccion son adquiridos en la ciudad de Guayaquil, sin duda alguna, esta es una
alternativa de compra de los artesanos, ya que en dicha ciudad ofrecen mejores
opciones, condiciones, telas de distinta calidad, variedad de colores y de
diferentes marcas; actualmente no tienen convenios con proveedores cercanos a la
comuna para el abastecimiento oportuno de materias primas e insumos, por lo que
no pueden abaratar los costos de produccién, pero por la cercania adquieren sus
insumos y materias primas en tiendas comerciales del cantén La Libertad tales
como: Cafonazo | y Il, Bazar Lupita, Bazar Botones y Algo Mas, Comercial El
Regalo, Bazar Lolita, Casa Deportiva JV, Casa Deportiva Elite, entre otros. La
modalidad de venta referida al &mbito de corte y confeccidn es sobre pedido, este
acontecimiento implica que las mismas se den en volumenes no significativos, por
la inexistencia de mercados definidos o segmentos de mercados para la venta de
estas bellas artes elaboradas por los costureros y costureras de la localidad; esta
modalidad de comercializacion no propicia un incremento de la cartera de clientes

y lo més relevante no genera los margenes de utilidad esperados por los artesanos.

Con el fin de mejorar los niveles de competitividad y productividad de los
artesanos en costura, es necesario cambiar la modalidad de comercializacion,
realizar estudios de mercados para estar informados de las tendencias, gustos y
preferencias de los clientes, hacer énfasis a la promocién de sus confecciones,
para aquello, es esencial la definicion de un nicho de mercado, la alternativa de
solucion seria un plan de asociatividad. Segun (Perego, 2006), define a la

Asociatividad como:

Es un mecanismo de cooperacion entre empresas pequefias y medianas, en
donde cada empresa participante, manteniendo su independencia juridica y
autonomia gerencial, decide voluntariamente participar en un esfuerzo



conjunto con los otros participantes para la busqueda de un objetivo comun
(p. 16).

En la zona, es menester ineludible el desarrollo de un plan de asociatividad para el
fortalecimiento del sector productivo artesanal que permita a los artesanos en
costura unificar esfuerzos de manera voluntaria, sin perder su autonomia para
mejorar su capacidad productiva, medios de comercializacion y de alcanzar un
mayor posicionamiento en el mercado; promoviendo el trabajo en equipo,
incentivando modalidades de produccién y de comercializacion mas sofisticadas
enfocado a satisfacer las necesidades y exigencias de los peninsulares ES un
verdadero reto ademas, que las ventajas como grupos asociativos sean fructiferas
como: acceso a capacitaciones, financiamiento, nuevas tecnologias, apertura a
nuevos mercados, aumento en la produccién, disminucién de costos y demas
beneficios que brindan las instituciones gubernamentales como EI Ministerio de
Inclusién, Econdémica y Social (MIES) y el Ministerio de Industria y
Productividad (MIPRO).

Formulacion del problema

¢Coémo inciden las estrategias de trabajo cooperativo en la competitividad de los

artesanos en costura de la comuna Prosperidad de la parroquia San José de Ancon

del canton Santa Elena de la provincia de Santa Elena, afio 2014?

Sistematizacion del problema

¢Cuales son las incidencias actuales de las estrategias de trabajo cooperativo en

los artesanos en costura de la comuna Prosperidad?

¢Cuales son las estrategias de trabajo cooperativo que deben aplicar los artesanos

en costura?



¢ Cudles son los factores que explica la competitividad de los artesanos en costura?

¢Cudles son las estrategias de competitividad que los artesanos en costura deben

aplicar?

¢Como sera aceptado el plan de asociatividad como estrategia de trabajo

cooperativo por parte de los artesanos en costura de la comuna Prosperidad?

JUSTIFICACION

El presente trabajo, pretende proponer un plan de asociatividad para los artesanos
en costura de la comuna Prosperidad del cantén Santa Elena. Es importante el
enfoque del documento ya que busca encontrar explicaciones concretas de la
situacion actual, mediante los aportes tedricos de fuentes secundarias, teorias de
autores peritos en la tematica para un mayor alcance y entendimiento del trabajo,
términos relacionado con la investigacion como: planeacion estratégica,
marketing, competitividad, costura, artesanos, asociatividad; este ultimo, es un
elemento que es preponderante en todos los &mbitos y contexto de los negocios,
con locucion a la satisfaccion del cliente y a la globalizacién. Esta investigacion
aportara con informacion actualizada y fidedigna que permita viabilizar el proceso
asociativo de los artesanos en costura, de modo que admita contrastar estos
fundamentos tedricos en relacion a la asociatividad en la situacion real del objeto

de estudio.

Se analiz6 el contenido de la constitucion, leyes, reglamentos y cddigos de nuestro
pais, relacionado con los artesanos y la asociatividad como: el Codigo Organico

de Produccién Comercio e Inversiones que busca dinamizar el sector productivo



artesanal y salvaguardar a todos los actores de la economia nacional; la Ley de
Economia Popular y Solidaria que ofrece apoyo a los empresarios y contempla la
asociacion de artesanos en general; la Ley de Fomento Artesanal que sefiala los
beneficios de los artesanos, todo aquello encaminado al Plan Nacional para el
Buen Vivir 2013-2017.

Con el proposito de lograr los objetivos del presente trabajo de titulacion, se
acudieron a métodos de investigacion como la observacion para el diagndstico
previo, aplicacion de técnicas e instrumentos como: encuestas, entrevistas y
cuestionarios, con el fin de recolectar informacion para el reconocimiento de la
situacion actual de los artesanos en costura existentes que no estan asociados, con
el objeto de conocer y establecer el comportamiento del entorno en base a sus
productos y servicios que ofrece. Determinando la problematica se realizd un
diagnostico para evaluar las variables relevantes en busqueda de alternativas de
solucién a los percances que se suscita en los negocios y que perturban a los

costureros y costureras de la localidad.

El presente trabajo trae consigo un rol protagénico para el desarrollo, crecimiento
sustentable y sostenible de grupos asociativos, con la introduccion de
lineamientos efectivos de gestion para llevar a cabo su constitucion legal y con un
impacto positivo satisfaciendo las necesidades y requerimientos de los

beneficiarios, clientes, consumidores y usuarios de la provincia de Santa Elena.

Esta investigacion es de gran utilidad para los artesanos en costura, es un
instrumento que de acuerdo a los objetivos propuestos y dentro de sus resultados
estan: viabilizar el proceso asociativo para alcanzar la vida juridica, con la
formulacién de estatutos y reglamentos en funcién a lo establecido en el articulo
66 de la Constitucion de la Republica del Ecuador, numeral 13 que respalda la
libertad de asociarse y el numeral 15 que fomenta el desarrollo de actividades

econdmicas con fines de promover la matriz productiva del pais.



OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General

Determinar la incidencia de las estrategias de trabajo cooperativo en la

competitividad de los artesanos en costura de la comuna Prosperidad mediante un

analisis situacional y con la participacion activa, para el disefio de un plan de

asociatividad.

Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual de las estrategias de trabajo cooperativo en

los artesanos en costura, mediante encuestas y reuniones grupales.

Identificar las estrategias de trabajo cooperativo que deben adoptar los

artesanos en costura a través de entrevistas y reuniones grupales.

Analizar la competitividad actual de los artesanos en costura mediante
encuestas a clientes y entrevistas a artesanos, directivos de la comunidad

y autoridades de entidades del Estado.

Evaluar las estrategias apropiadas para el mejoramiento de la
competitividad de los artesanos en costura, a través de encuestas a clientes

y entrevistas a los artesanos.

Determinar el nivel de aceptacion del plan de asociatividad por parte de

los artesanos en costura mediante entrevistas y encuestas.



HIPOTESIS

Segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, Metodologia

de la Investigacion, 2010) define a la hipotesis como:

Son guias para una investigacion o estudio, indican lo que tratamos de
probar y se define como explicaciones tentativa del fenémeno investigado.
Se deriva de la teoria existente y deben de formularse de manera de
preposiciones. De hecho, son respuestas provisionales a la pregunta de
investigacion (p.92).

En el ambito de la investigacién cientifica, las variables son proposiciones
tentativas acerca de las relaciones entre dos o mas variables, y se apoyan en
conocimientos organizados y sistematizados. Una vez que se prueba una
hipdtesis, éste tiene un impacto en el conocimiento disponible, que puede
modificarse y por consiguiente, pueden surgir nuevas hipétesis (p. 93).

Las hipotesis son afirmaciones o soluciones tentativas a un problema de
investigacion que al final del proceso investigativo debe de ser verificada o
comprobada, debe plantearse de manera sencilla, concreta y objetiva para que sea
entendible lo que se desea lograr, la misma, que esta estructurada por dos
variables: la independiente que es la causa y la dependiente que es el efecto de la
anterior. Si se cumple aquellas hip6tesis es porque se alcanz6 los resultados

esperados.

Segun (Hernandez Sampieri & et al., Metodologia de la Investigacion, 2010),

define a variable como:

Es una propiedad que puede fluctuar y cuya variacién es susceptible a
medirse u observarse. Se aplica a personas u otros seres vivos, objetos,
hechos y fendmenos, los cuales adquieren diversos valores respecto a la
variable referida. Las variables adquieren valor para la investigacion
cientifica cuando llegan a relacionarse con otras variables, es decir, si
forman parte de una hipdtesis o una teoria en este caso se le suele
denominar constructos o construcciones hipotéticas (p. 93).
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Las variables son medibles y susceptibles, su variacién indican aspectos
importantes del fendmeno en estudio relacionado con el planteamiento del

problema.

Variable Independiente: Se denomina variable independiente a todo aquel
aspecto, hecho, situacion, rasgo, etcétera, que se considera coma la “causa de” en

una relacion entre variables.

Variable Dependiente: Se conoce como variable dependiente al “resultado” o

“efecto” producido por la accion de la variable independiente.

HIPOTESIS

Las estrategias de trabajo cooperativo inciden en la mejora de la competitividad a
través de la diferenciacion logrando una mayor participacion en el mercado con la
venta de las prendas de vestir confeccionadas por los artesanos en costura de la
comuna Prosperidad de la parroguia San José de Ancon del cantén Santa Elena de

la provincia de Santa Elena.

Identificacion de las variables

Variable Independiente:

Estrategias de trabajo cooperativo.

Variable Dependiente:

Mejoramiento de la competitividad de los artesanos en costura de la comuna
Prosperidad de la parroquia San José de Ancon del canton Santa Elena de la

provincia de Santa Elena.
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Operacionalizacion de las variables

Las  estrategias de
trabajo cooperativo
inciden en la mejora de
la competitividad a
través de la
diferenciacion logrando
una mayor participacion
en el mercado con la
venta de las prendas de
vestir  confeccionadas
por los artesanos en
costura de la comuna
Prosperidad de la
parroquia San José de
Ancon del cantén Santa
Elena de la provincia de
Santa Elena.

VARIABLE
INDEPENDIENTE

Estrategias de Trabajo
cooperativo

“Es un mecanismo de
cooperacion entre empresas
pequefias y medianas, en
donde cada  empresa
participante, manteniendo
su independencia juridica y
autonomia gerencial, decide
voluntariamente participar
en un esfuerzo conjunto con
los otros participantes para
la busqueda de un objetivo
comun”.

CUADRO N° 1 Variable independiente

1.1 Mecanismo de
cooperacion

1.2 Autonomia
gerencial y
juridica

1.3 Esfuerzo
conjunto

1.4 Objetivo comin

-Nivel de
cooperacion en el
grupo de trabajo.
-Tipos de estrategias
de trabajo
cooperativo.

- Mecanismo de
toma de decisiones.

-Resultados del
trabajo en equipo.

- NUmeros de
objetivos comunes
alcanzados.

- NUmero de
problemas comunes
solucionados.

¢Cudl es el nivel de cooperacidn en
los artesanos en costura de la
comuna Prosperidad?

¢Cudl es la autonomia gerencial en
los artesanos en costura?

¢Cual es el status juridico de los
artesanos en costura?

¢ Qué beneficios tendrian los
artesanos en costura si deciden unir
esfuerzo y trabajar en equipo7

¢Cual es la disponibilidad por parte
de los artesanos en costura para
conseguir objetivos comunes?

T: Encuesta.
I: Cuestionario.

T: Encuesta.
I: Cuestionario.

T: Encuesta.
I: Cuestionario.

T: Entrevista (Reunion de
Trabajo).
I: Cuestionario estructurado.

T: Encuesta.
I: Cuestionario.

Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.




Las estrategias de
trabajo cooperativo
inciden en la mejora de
la competitividad a

través de la
diferenciacion logrando
una mayor

participacion en el
mercado con la venta
de las prendas de vestir
confeccionadas por los
artesanos en costura de
la comuna Prosperidad
de la parroquia San
José de Ancén del
canton Santa Elena de
la provincia de Santa
Elena.

VARIABLE
DEPENDIENTE

Competitividad

Es la capacidad de las
empresas de obtener y
mantener ventajas
competitivas que permita
una mayor participacién con
la venta de productos y/o
servicios en un mercado
razonablemente
competitivo, sin necesidad
de sacrificar utilidades.

CUADRO N° 2 Variable dependiente

21 Ventajas
competitivas

2.2 Mercado

2.3 Venta

2.4 Producto

2.5. Servicio

- NUmero de ventajas
competitivas y
comparativas creadas.

- NUmeros de estrategias
competitivas.

- Nivel de productividad y
rentabilidad.

- Nivel de crecimiento del
mercado.

- Tamafio del mercado.
-NUmero de canales de
distribucion.

- Nivel de participacion del
producto y servicio.

- Volumen de ventas.

- NUmero de estrategias de
ventas.

- Sistema de venta.

-NUmero de productos
ofertados.

-Nivel de calidad del
producto.

-Nivel de calidad del
Servicio.

-Grado de satisfaccion del
cliente.

¢EXxisten ventajas competitivas
en el trabajo realizado por los
artesanos en costura?

¢ Como es el mercado de
costura?

¢Cbémo venden los artesanos en
costura sus prendas de vestir
confeccionadas?

¢ Qué caracteristicas de la
vestimenta se fijan los clientes
al momento de comprar ropa?

¢ Qué tipos de prendas de vestir
confeccionan los artesanos en
costura?

¢ Cudl es el servicio adicional
que ofrece los artesanos en
costura?

T: Entrevista (Reunion de
Trabajo).
I: Cuestionario estructurado.

T: Encuesta.

I: Cuestionario.

T: Entrevista (Reunion de
Trabajo).

I: Cuestionario estructurado.

T: Entrevista (Reunién de
trabajo).
I: Cuestionario estructurado.

T: Encuesta.
I: Cuestionario.

T: Entrevista (Reunién de
trabajo).
I: Cuestionario estructurado.

T: Entrevista (Reunién de
trabajo).
I: Cuestionario estructurado.

Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.




CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes

1.1.1 La asociatividad en Ecuador

La asociatividad nace a partir de los cambios generados por la globalizacion y por
los multiples factores y condiciones que operan en la economia en América Latina
en especial en Ecuador, han incitado a que pequefias y medianas empresas
realicen cambios en su atmdésfera comercial, empleando la asociatividad como una
herramienta de participacion que aglutine estrategias convincentes para enfrentar
los desafios y retos de la globalizacion, la competitividad, y mas adn, para
sobrevivir en el mercado en donde se desarrolla. El término de asociatividad surge
como uno de los mecanismos de cooperacion mediante el cual pequefias y
medianas empresas unen sus esfuerzos para confrontar las adversidades del

proceso de globalizacion.

Segun (Perego, 2006), define a la asociatividad como:

Es un mecanismo de cooperacion entre empresas pequefias y medianas, en
donde cada empresa participante, manteniendo su independencia juridica y
autonomia gerencial, decide voluntariamente participar en un esfuerzo
conjunto con los otros participantes para la busqueda de un objetivo comun

(p. 16).

El 8 de marzo del afio 1999, Ecuador enfrentd una crisis financiera denominado
“El Feriado Bancario” lo que ocasiond el congelamiento de depdsitos, declive
financiero en empresas y parte de la economia nacional; también el cambio de la

moneda nacional del sucre por el dolar de los Estados Unidos debido a la
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hiperinflacion y con el fin de salvar el déficit presupuestario del pais. Sin
embargo, la dolarizacion y la globalizacion han forzado a las empresas
ecuatorianas a enfrentar grandes retos como la importancia en invertir en
tecnologia, innovacion y la generacion de valor; éstos cambios son el camino para
que las empresas puedan subsistir y competir eficientemente; estas condiciones
han creado un ambiente propicio para la asociatividad.

Segun (Servicios de Rentas Internas) define a las pymes como: al conjunto de
pequefias y medianas empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital
social, cantidad de trabajadores, y su nivel de produccidén o activos presentan
caracteristicas propias de este tipo de entidades econdémicas. Las Pymes en
Ecuador se encuentran en la produccion de bienes y servicios, siendo la base del
desarrollo social del pais; produciendo, demandando, comprando productos o
afiadiendo valor agregado, por lo que se constituyen en un actor fundamental en la

generacion de riqueza y empleo.

Los fendmenos de la globalizacion y la competitividad han inducido a los
empresarios a no cohibir la apertura de nuevos desafios en el campo empresarial,
siguiendo los lineamientos de modelos exitosos y politicas de competitividad para
reforzar su cultura organizacional y garantizar el bienestar de la institucion. La
estrategia poderosa denominada “asociatividad” intenta alcanzar objetivos
concretos de caracter colectivo que van desde incursionar a nuevos mercados,
poder de negociacidn, transferencia tecnoldgica, prestacion de servicios vy
adquisicion de financiamiento. En la constitucion ecuatoriana, capitulo VI:
Derechos de libertad, articulo 66, numeral 15, el cual manifiesta el derecho a
desarrollar actividades economicas, en forma individual o colectiva; inspirada en
los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental. Asimismo, el
articulo 319, reconoce diversas formas de organizacion de la produccion de la
economia entre otras comunitarias, cooperativas empresariales puablicas o

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.
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1.1.2 Actividad productiva artesanal en Ecuador

La actividad productiva artesanal en Ecuador ha evolucionado progresivamente,
gracias al trabajo y compromiso del Gobierno Nacional en impulsar la matriz
productiva en bases a pardmetros establecidos en la carta magna y en el Plan
Nacional para el Buen Vivir, con el fin de mejorar el estilo y nivel de vida de los
ecuatorianos. Actualmente, la actividad artesanal a nivel nacional aglutina a 4.5
millones de ecuatorianos, lo que representa el 32,7% de la poblacion
econdmicamente activa (PEA), segun datos publicados del Ministerio de Industria
y Productividad. Contextualizando que el sector artesanal es prioridad para el
Gobierno Nacional; cabe mencionar que en nuestro pais se conmemora el dia

nacional del artesano el 5 de noviembre de cada afio.

El Centro Interamericano de Artesanias y Artes Populares (CIDAP) intervino en
el “Festival de Artesanias de las Américas”, concentrd6 a mas de 300 artesanos
expositores de Ecuador, Bolivia, Chile y Venezuela en 89 stands. En el afio 2013
estuvieron presentes 116 artesanos ecuatorianos seleccionados incluidos
representantes de la provincia de Santa Elena, que se ubicaron en 5 pabellones
tematicos, moda, accesorios, joyeria, bisuteria, decoracion, hogar y artesanias;
dicho evento se celebro el dia 31 de octubre y 1,2 y 3 de noviembre en la ciudad
de Cuenca. Se ha establecido cooperativa artesanal cuyos integrantes ejercen
actividad de indole artesanal y optan por agruparse para adquirir materias primas e

insumos con los que confeccionan y comercializan sus productos finales.

1.1.3 Origen de la costura

A principios de nuestros dias el hombre como ser racional y pensante ha
desarrollado distintas formas para realizar su indumentaria, ya sea con fragmentos
de telas o cualquier otro material. Su vestidura ha sufrido constantes innovaciones

con el pasar del tiempo, no se puede establecer fechas debido a que desde cuando
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el hombre fue descubriendo cosas nuevas y fue canalizando, sintié la necesidad de
vestirse con los medios que disponia, este antecedente es una realidad y poco a
poco el estilo se presentd progresista en funcion a la cultura y otros aspectos de

gran envergadura ante la sociedad.

1.1.4 Sector textil y confeccion en el Ecuador

Segun (Marco, 2010), manifiesta lo siguiente: los esfuerzos de las agrupaciones,
asociaciones y gremios promueven la importancia de la pro actividad para suplir
las falencias competitivas del sector, desarrollando eventos de capacitacion,
actualizacion e informacién. Sin embargo, estos esfuerzos no son continuos y, por
lo general, los impulsan nucleos de empresarios con objetivos especificos, 1o que
limita y restringe la participacion. Todo esto provoca suspicacias. A algunos
empresarios intranquilizan e inquietan ciertas propuestas de cambio, en especial
por la falta de proteccion para una actividad sujeta a competencia desleal,
caracterizado por el contrabando de accesorios y prendas confeccionadas.

El campo textil en la actualidad es esencial para el Ecuador, ya que constituye una
interesante fuente generadora de empleo, demanda de mano de obra, caracterizada
por el crecimiento significativo en la industrializacién y del sector manufacturero
del pais, convirtiéndose en elemento indispensable para mover la economia
nacional. A pesar de no poseer gran prestigio en este segmento, internamente se
encuentran implantadas industrias y microempresas especializadas en confeccion
de ropa que se sintonizan cada vez mas al avance tecnoldgico, por lo que es

asequible la busqueda de nuevas alternativas en maquinarias, insumos, otros.

Segun el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2010), las provincias con
mayor nimero de industria dedicada a esta actividad son: Pichincha (50%);
Imbabura en Otavalo, Atuntaqui y Cotacachi (3%); Tungurahua en Pelileo (20%);
Azuay en la ciudad de Cuenca (17%) y Guayas (10%).
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CUADRO N° 3 Participacion textiles en las provincias

Pichincha 128 55.70%
Guayas 71 30.90%
Azuay 14 6.10%
Tungurahua 7 3.00%
Imbabura 5 2.20%
Cotopaxi 2 0.90%
Chimborazo 1 0.40%
El Oro 1 0.40%
Manabi 1 0.40%
TOTAL 230 100%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC).
Elaborado por: Gonzalez Villdn Roberto Carlos.

La competitividad incentivé a que las empresas se inclinen por la diversificacion,
siendo los hilados y los tejidos los principales en la produccién, consecuentemente
Ilegd a ser considerada como el segundo sector manufacturero generador de plaza
de trabajo, segun estimaciones elaboradas por la AITE (La Asociacion de
Industriales Textiles del Ecuador), aproximadamente 50.000 y 200.000 laboran de
forma directa e indirecta respectivamente. EI AITE tiene como objetivo unir
industriales textiles, su misién es trabajar proactiva y permanentemente en
beneficio de los afiliados con directrices a afianzar la cadena textil para la
consecucion de objetivos de rentabilidad y sostenibilidad. Segun (Asociacion de
Industriales Textiles del Ecuador, 2014), en su informe indica que cada vez se
importa menos materias primas, mas telas y productos confeccionados. Por otra
parte las exportaciones textiles ecuatorianas en el afio 2013 creci6 7.2% frente al
2012; de las cuales el 52% de las exportaciones textiles se dirige a mercado de
Colombia, el 7% al de Venezuela y el 6% al de Peri. Ademas, China es el
principal proveedor textil de Ecuador (25% en volumen y 16% en ddlares), le
siguen Estados Unidos (16% en volumen y 14% en délares) y Colombia (12% en
volumen y 26% en dorales); el incremento del PIB textil en el tercer trimestre del
afio 2013 fue del 0.96%.

La actividad textil ha progresado en los ultimos afios, con el accionar del

Gobierno Nacional impulsando la transformacion de la matriz productiva por
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medio de programas y siguiendo los indicadores, politicas y lineamientos en
cuanto a lo estipulado en el objetivo nacional N° 10 del Plan Nacional para el
Buen Vivir afio 2013 — 2017, para conseguir un mejor panorama en el proceso
productivo, diversificar la economia, incentivar y garantizar la produccion
nacional, dinamizar la productividad, fomentar la competitividad sistémica,
insercion a la economia internacional y fortalecimiento de los sectores

productivos.

1.1.5 Fomento comercial de la costura en Ecuador

El Gobierno Ecuatoriano se ha preocupado en ese sector, promueven a través de
sus ministerios acciones que impulsan el desarrollo de los artesanos en costura,
como la participacion en ferias con el propoésito de vincular la mano de obra
ecuatoriana a otros mercados, mediante visita de empresarios relacionado a este
sector productivo, lo que es sinbnimo de desarrollo y competitividad con la
exposicion de las prendas de vestir confeccionada por los artesanos. Todo aquello,
tiene sustento logico, lo que es importante son las razones del porque este nuevo
modelo de hacer negocios es promover las buenas practicas de los artesanos,
exportacion de productos nacionales a otros paises y dar a conocer la gama de

atuendos que los artesanos en costura son capaces de confeccionar.

El Estado Ecuatoriano a través del Ministerio de Industria y Productividad
(MIPRO) ha desarrollado programas con fines de promover la matriz productiva,
referidas a la costura del pais, una de ellas es “Hilando al desarrollo” que ha
beneficiado a méas de 1.000 mujeres que se involucraron a la confeccion de los
Kits de uniformes escolares contempladas en la regién costa y sierra del pais. En
el afio 2013 se invirtio $ 35 millones para la confeccion de uniformes escolares
involucrando a 600 artesanos ecuatorianos. En el afio 2012 invirtié $ 27 millones
en uniformes escolares para los estudiantes de bajos recursos econdmicos, esta

iniciativa esta concatenadas con el Plan Nacional para el Buen Vivir y al nuevo
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mecanismo de desarrollo de la educacién. Son 1.168 artesanos calificados en este
arte segun datos del MIES (Ministerio de Inclusién Econdémica y Social).

En el afo 2014, los ministerios del Estado, han continuado desarrollando las
Ruedas de Negocios del Sector Textil y Confeccion “Bordando Ecuador@”
organizada por la Asociacién de Industriales Textiles del Ecuador (AITE); la sexta
rueda de negocios se desarroll6 el 13 de mayo del presente afio en la ciudad de
Quito en el Centro de Convenciones Quitumbe; la anterior se realizd en
septiembre en los dias 4 y 5 del afio anterior; con la finalidad que empresas
ecuatorianas exponen su produccién. Segun (Ruedas de Negocios del Ecuador)
dentro de la gama de productos se encuentran: uniformes institucionales y de
trabajo, textiles de hogar, jean, ropa de nifio, ropa casual, ropa deportiva, lenceria
fina, ropa interior, telas e insumos para el sector textil, las mismas que se ofertan y
son presentadas a potenciales compradores nacionales e internacionales a través
de relaciones comerciales para posicionar dichos productos. Funciona mediante
citas pre-acordadas de 25 minutos cada una, la misma que la ejecuta en el
cubiculo asignado al oferente; la rueda de negocio se inicia a las 9h00 y finaliza a
las 17h00 con una hora de almuerzo, cuyas citas estdn en relacion a los
requerimientos de los potenciales compradores. Este evento desde su primera
edicion ha permitido afianzar y construir relaciones comerciales para conseguir el
objetivo que es promover la cadena productiva y de contribuir con el desarrollo

del sector textil y confecciones del Ecuador.

1.1.6 Grupos asociativos de corte y confeccion en el Ecuador

El Ministerio de Inclusion Econdmica y Social a través del Instituto de Economia
Popular y Solidaria, ha fusionado esfuerzos y con una labor conjunto cre6 un
proceso de acompafiamiento para la adquisicion de créditos en beneficio de los
artesanos que se dedican a esta labor. También articula el progreso productivo y a

la constitucion legal de grupos asociativos. El papel de los grupos asociativos
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relacionados con actividades artesanales de la confeccion representa desarrollo y
sustentabilidad en el campo productivo del pais. Segin (ECUADOR TV ), en el
afio 2008, en una de las publicaciones indica que: “Las asociaciones artesanales en
el Ecuador, se dan por grupos que lograron y soportaron el proceso al que se
enfrenten dia a dia en un limitado desarrollo socioecondémico, las artesanias que
ha confrontando la oferta de innovacién y los nuevos desarrollos. En conclusion,
los artesanos en costura sienten la necesidad de asociarse constituyendo una nueva
organizacion para competir y ganar espacio en el mercado con el objetivo de
obtener beneficios. El Ministerio de Industria y Productividad brinda apoyo legal
y técnico al sector artesanal para la constitucion y consolidacion de asociaciones
en el campo artesanal, especificamente a la confeccién de prendas de vestir,
institucion que interviene en el proceso de registro y conformacion de grupos
asociativos. Segun datos de la (La Asociacion de Industriales Textiles del
Ecuador), Ecuador ha clasificado la actividad artesanal de la confeccién como:
tejidos de punto, modisteria, sastreria, corte y confeccion, etc. Existen en el pais
aproximadamente 3.423 artesanos, segun investigaciones realizadas por la ESPOL
en el afio 2009, referente a la actividad de confeccion de ropa se encuentran
repartidas en todas las provincias y regiones.

CUADRO N° 4 Artesanos confeccionistas del Ecuador

Sierra 1683 49 %
Costa 1618 47 %
Oriente 121 3%
Insular 7 1%
TOTAL 3429 100%

Fuente: Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE).
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos

1.1.7 Artesanos en costura en la provincia de Santa Elena

A lo largo del tiempo se ha desarrollado la actividad de corte y confeccién, debido

a las capacidades, habilidades y destrezas de los habitantes, labor que se ha

transformado en una fuente de ingresos y parte de su estilo de vida. El sector
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artesanal de la provincia de Santa Elena ha integrado varias ramas como sastreria,
corte y confeccion; convirtiéndose en un sector productivo y eje de desarrollo. La
contribucion del Gobierno Auténomo Descentralizado (GAD), anteriormente no
era tan relevante, lo que ocasion6 una desmotivacion para las artesanos, la falta de
apoyo no fue un inconveniente, estas personas trabajan en base a sus
conocimientos empiricos, han mejorado su dinamismo con la adquisicién de
maquinarias; lo que respalda de cierto modo el progreso que hoy es considerado
como uno de los sectores productivos del pais. Generalmente, los artesanos en
costura no disponen de infraestructura fisica y por lo que respecta a sus talleres
estan en los espacios de su vivienda, los equipos no son los adecuados y las
maquinarias no estan a la vanguardia de la tecnologia, esto incide en su desarrollo
y crecimiento, provocando que por el nivel de ventas despidan a los colaboradores
o aprendices. Ellos buscan mejorar sus condiciones de trabajo y su calidad de
vida, motivo de aquello, opta por formar e integrarse en grupos asociativos o en
gremios artesanales juridicamente constituidos por la Junta Nacional de Defensa
del Artesano. En nuestro medio, hay una entidad gubernamental EI Ministerio de
Inclusion Econdémica y Social (MIES) que regula a gremios artesanales y
asociaciones situadas a nivel de la provincia. Otra organizacion es La Junta de
Defensa del Artesano que su rol es asegurar el cumplimiento de las leyes en
beneficios de los artesanos, brindar la documentacion en el proceso de
agremiacion de las distintas ramas artesanales, al fomento y comercializacion de

los mismos.

A nivel productivo, la cabecera cantonal de Santa Elena. Segun (Tomala Neira,
2009), en su trabajo de titulacion previo a la obtencion del titulo de Ingeniero
Comercial con mencion en gestion empresarial argumenta lo siguiente: En el afio
2007 a nivel provincial existen aproximadamente unos 80 pequefios empresarios
gue estan vinculados con actividades técnicas de sastreria, corte y confeccion,
dedicados principalmente a la elaboracion de uniformes para instituciones
educativas, entidades privadas y gubernamentales, luego a lo referente a prendas

de vestir de todas clases para el publico en general.
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Los talleres de confecciones de ropa se han convertido en unidades o
emprendimientos de gran trascendencia para la provincia, debido al impacto
positivo y al aporte en el campo en la que se desenvuelve, incluso el Gobierno
Nacional fomenta la constitucion legal de grupos asociativos y la demanda es
creciente a nivel provincial, generando beneficios para las personas que se
dedican a este arte, tomando en cuenta los eventos sociales que incentiva a la
confeccion de prendas de vestir, sea en caso de matrimonios, quincearieras, otros;
en donde demuestran sus habilidades y destrezas en este arte de la confeccion de

ropa.

Segun la (Junta Nacional de Defensa del Artesano), en la provincia de Santa Elena
existen alrededor de 40 actividades artesanales, entre los mas destacados estan:
belleza, ebanisteria, sastreria, panaderia, serigrafia, bisuteria, refrigeracion, otras;

con un nimero de artesanos calificados y registrado hasta el 24 de mayo del 2012.

CUADRO N° 5 Artesanos registrados en la INDA

Santa Elena 186
La Libertad 222
Salinas 52
TOTAL 460

Fuente: Junta Provincial del Artesano.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

1.2 Fundamentacion tedrica

1.2.1 Artesanos

Los artesanos son personas que se dedican a elaborar productos de distintas clases
en base a sus conocimientos, creatividad y dominio en manualidades, talento
desarrollado a través del tiempo, con el empleo reducido de personal, equipos
técnicos - tecnologicos y la utilizacion de materia prima como: conchas marinas,

maderas, entre otros que se los adquieren de sus alrededores o de la misma zona
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donde habita. Se especializa en una éarea determinada y la produccién de
productos son con fines de ser comercializados; esta actividad forma parte de su

estilo de vida, la cual genera ingresos adicionales.

Segun la (Ley de Fomento Artesanal, 1986), en su articulo dos, define a los

artesanos como:

Una persona natural que domina la técnica de un arte u oficio, con
conocimientos tedricos y practicos, que ha obtenido el titulo y calificacion
correspondiente, conforme a las disposiciones legales y reglamentarias
pertinentes y dirige personalmente un taller puesto al servicio del publico.

Segun la (Ley de Fomento Artesanal, 1986), en su articulo dos, literal B, define al

artesano como:

Al trabajador manual, maestro de taller o artesano autébnomo que,
debidamente calificado por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y
registrado en el Ministerio de Relaciones Laborales, desarrolle su actividad
y trabajo personalmente y hubiere invertido en su taller en implementos de
trabajo, maquinarias y materias primas, una cantidad no superior al
veinticinco por ciento (25%) del capital fijado para la pequefia industria.
Igualmente como artesano al trabajador manual aunque no haya invertido
cantidad alguna en implementos de trabajo o carezca de operarios.

1.2.1.1 Tipos de artesanos

La clasificacion en relacion a los artesanos, las leyes ecuatorianas creadas con
fines pertinentes a la rama artesanal contempla una distincion en particular con el
esquema y requisitos basicos. La misma que en su contenido involucra términos
con analogia a los artesanos y todos los lineamientos correspondientes para su

buen funcionamiento.

Segun la (Ley de Fomento Artesanal, 1986), en su articulo dos del capitulo I,

considera y define lo siguiente:

24



Con lo que respecta a los artesanos: A) “Artesano Maestro de Taller, a la
persona natural que domina la técnica de un arte u oficio, con conocimiento
teoricos y practicos, que ha obtenido el titulo y calificacion
correspondientes, conforme a las disposiciones legales y reglamentarias
pertinentes y dirige personalmente un taller puesto al servicio del publico™.
B) “Artesano Autoénomo, aquél que realiza su arte u oficio con o sin
inversion alguna de implementos de trabajo”. C) “Asociaciones, gremios,
cooperativas y uniones de artesano, aquellas organizaciones de artesanos,
que conformen unidades econdmicas diferentes de la individual y se
encuentren legalmente reconocidas.

Segun la (Ley de Defensa del Artesano, 1953), en su articulo dos, literal D, define

a operario como:

Es la persona que sin dominar de manera total los conocimientos tedricos y
practicos de un arte u oficio y habiendo dejado de ser aprendiz, contribuye a
la elaboracion de obras de artesania 0 a la prestacion de servicios, bajo la
direccion de un maestro taller (p. 2).

Segun la (Ley de Defensa del Artesano, 1953), en su articulo dos, literal E,

conceptualiza al aprendiz como:

Es la persona que ingresa a un taller artesanal o a un centro de ensefianza
artesanal, con el objeto de adquirir conocimientos sobre una rama artesanal
a cambio de sus servicios personales por tiempo determinado, de
conformidad con lo dispuesto en el cédigo de trabajo (p. 2).

Segun la (Ley de Defensa del Artesano, 1953), en su articulo dos, literal F,

definen a los talleres artesanales de la siguiente manera:

Es el local o establecimiento en el cual el artesano ejerce habitualmente su
profesion, arte u oficio y cumple con los siguientes requisitos: 1. Que la
actividad sea eminentemente artesanal; 2. Que el nimero de operarios no sea
mayor de quince y el de aprendices mayor de cinco; 3. Que el capital
invertido no sobrepase el monto establecido en esta Ley; 4. Que la direccion
y responsabilidad del taller estén a cargo del maestro de taller; y 5. Que el
taller se encuentre debidamente calificado por la Junta Nacional de Defensa
del Artesano (p. 2).

25



1.2.1.2 Artesanias

Es el arte o el producto del trabajo del artesano, requiere de gran nivel de ingenio
y materiales en excelentes condiciones para que la calidad sea la esperada y que
satisfaga los deseos de los artesanos y de quienes los adquieren. Segun el
(Diccionario de la Real Academia Espafiola, 2012) sefiala artesania como “Clase
social constituida por los artesanos. Arte u obra de los artesanos. Segun la (Ley de
Defensa del Artesano, 1953), en su articulo dos, literal A, define a la actividad
artesanal /artesania como: “Actividad artesanal: la practicada manualmente para la
transformacion de la materia prima destinada a la produccién de bienes y

servicios, con el auxilio de maquinaria, pero que predomine la actividad manual”.

Las artesanias es el resultado del trabajo del artesano. Segun la (Ley de Fomento

Artesanal, 1986), clasifica las artesanias:

«» Artesania Utilitaria
« Artesania de Servicios

« Artesania Artisticas

1.2.1.3 Artesanos en costura

Los artesanos en costura son aquellas personas que se dedican a coser como parte
de su diario vivir, ademas realizan reparaciones y confeccionan prendas de vestir
dirigido al publico en general; para la elaboracion de estas indumentarias se
emplean maquinas de coser, materiales y su creatividad. Sus utensilios basicos de
trabajo son: botones, metro, tijeras, bobinas, dedal, agujas y alfileres. En el
entorno son conocido como: sastre, modisto, costurero pero en esencia casi es lo
mismo, el contexto se adjunta a la labor o especializacién. Antes el sastre era
exclusivo para los caballeros y modistas para las damas, pero esa concepcion

cambio.
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1.2.2 Plan de asociatividad

Plan

Un plan es un escrito donde se enmarca los factores relacionados con la
realizacion de un trabajo propuesto o una meta, detallando en si las necesidades,
los medios a utilizar y los fines respectivos. Este es aplicado en todos los
escenarios y ambitos. Su utilidad radica en la optimizacion de recursos y sirve de
guia para la toma de decisiones que viabilice alcanzar los resultados deseados u
objetivos. Beneficia en el sentido que exponen las razones para la ejecucion de
estrategias que refleja la deteccion de hechos negativos y positivos tales como:
amenazas y oportunidades, estas, a la vez, influyen a plantear probabilidades
futuras, las actividades son basicas, de modo, que determina el tiempo de apertura
y culminacién de las mismas. Planear es la accion de hacer planes que se
sustentan en: que se va a hacer, como lo va a hacer, con qué recursos se cuenta,
quienes van a realizar la actividad. Segun (Pérez, G., 2006) un plan debe de

poseer las siguientes caracteristicas:

Flexibilidad: para adaptarse a las necesidades e intereses del grupo al que va
dirigido. Abierto: a ser ajustado. Descentralizado: ser de utilidad a los
miembros del grupo. Participativo: que involucra la participacion de los
miembros del grupo en mencién. Auto gestionado: su control y gestién
depende del grupo. Interdisciplinario: relacionado con las distintas areas del
conocimiento (p. 55).

El plan posee varias caracteristicas dentro de las cuales mencionamos, que esta
orientado siempre al futuro, se puede efectuar cambios en la medida de cémo se
va presentando los acontecimientos, su modalidad es constante y permanente, se
puede establecer planes a corto, mediano y largo plazo, depende de la necesidad y
propésito que se desea alcanzar; se requiere una sinergia de las personas
involucradas, una mayor articulacion de esfuerzos para llevar a cabo estrategias
inherentes que fundamente al logro de objetivos con un espacio concentrado a la

optimizacion de recursos disponibles, obtener efectividad y productividad.
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Asociatividad

Segun el (Diccionario de la Real Academia Espafiola, 2012), el término de

asociatividad proviene de:

Asociativo: Adj. Que asocia 0 que resulta de una asociacion.
Asociar: (Del lat. Associare). Unir una persona a otra para que colabore en el

desempefio de algun cargo, comisién o trabajo.

La asociatividad en los actuales tiempos, se ha trasformado en un mecanismo de
cooperacion aplicado a las pymes y por ende, incide incesantemente en la
perspectiva de las personas para la constitucion de nuevas organizaciones que
buscan el bien comdn, con el enlace de esfuerzos colectivos y la participacion
activa de sus asociados que operan bajo la imagen corporativa de Redes o
Asociaciones, en torno a combatir y permanecer en el mercado que cada vez se
distingue por sus exigencias de la competitividad e innovacion. Se ejecuta con la
vision de dar solidez al campo competitivo empresarial, soslayando las
adversidades mediante la identificacion oportuna de objetivos y metas comunes

que tenga impacto positivo, rentabilidad, sostenibilidad y ventajas competitivas.

Segun (Liendo & Martinez, 2006), argumenta que:

La asociatividad permite que a través de implementacion de estrategias
colectivas y de caracter voluntario, alcanzar niveles de competitividad
similares a los de empresas de mayor envergadura. En esta forma de trabajo
se caracteriza por: 1) Independencia juridica de los participantes, 2)
Autonomia gerencial de cada una de las empresas (p. 312).

1.2.2.1 Asociatividad

Segun (Franco Clavijo & Bautista, 2009), define la asociatividad como:
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Asociatividad empresarial es comprometer, mediante la identificacion de
objetivos y metas comunes en empresas de igual o similar actividad
econdmica, esfuerzos individuales dispersos, con el propdsito de mejorar los
niveles de desempefio empresarial, que facilite la sostenibilidad y
crecimiento de las empresas en aras de la competitividad de los negocios,
que les permita enfrentar en mejores condiciones la competencia
globalizada.

Segun (Gonzélez, 2008), manifiesta:

Las empresas se asocian para obtener algin tipo de beneficio en forma
conjunta. Esto implica que debe hacerse, idealmente, entre empresas o
socios que detenten valores comunes y cuyas habilidades se complementan
entre si, de manera tal que todos tengan algo para contribuir y que llevarse
del grupo. Los objetivos o beneficios buscados por la asociatividad pueden
resumirse en tres principales: financieros, organizacionales y de
comercializacion.

Segun (Zabala Salazar, 2007), define la asociatividad como:

La asociatividad es el proceso que hace posible la asociacion y también
como actitud que asume el individuo para aceptar acciones previas a la
configuracion de una asociacion humana, entre quienes admiten la
semejanza, establecimiento de un horizonte comun, definicion u acuerdo de
reglas, aceptacion de responsabilidades individuales y de grupo,
comprension de jerarquias y abordaje de estructura interna (p. 30).

Segun (Perego, 2006), define a la Asociatividad como:

Es un mecanismo de cooperacion entre empresas pequefias y medianas, en
donde cada empresa participante, manteniendo su independencia juridica y
autonomia gerencial, decide voluntariamente participar en un esfuerzo
conjunto con los otros participantes para la busqueda de un objetivo comdn

(p. 16).
La asociatividad es un proceso que se enfoca a la globalizacion y a los cambios

del entorno, se realiza con fines de desarrollo y competitividad, es conformado

por entidades o unidades de negocios de distintas categorias, con el proposito de
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conjugar esfuerzos, generar confianza y participacion activa para alcanzar un
mismo objetivo, la mayoria opta por esta alternativa para sobrevivir en el mercado
competitivo y por sus fructiferas ventajas. Es una estrategia de cambio que
transforma el modelo empresarial, ofrece distintas tipologia que pueden ser
aplicable a las empresas dependiendo de las caracteristicas y actividad de la
misma, esta herramienta proporciona una relacion entre generar valor y el modelo
de negocio con fines de establecer objetivos comunes. Necesita de la participacion
y compromiso de todos, permite y fomenta el trabajo en equipo, genera
compromiso y cooperacion, compartiendo ideales, esfuerzos, perspectivas de las
personas involucradas con el fin de establecer estrategias colectivas que dé
solucion a problemas comunes. Las estrategias individuales no trascienden
resultados positivos, pero las colectivas repercuten significativamente con mira al

mejoramiento continuo, reingenieria e ingenieria de reversa o inversa.

El Gobierno Nacional esta promoviendo la apertura para la creacion de nuevos
modelos asociativos, en base a la asociatividad ha creado leyes y codigos
enfocado a sectores: productivo y artesanal con el proposito de promover la matriz
productiva del pais, de mejorar las condiciones de vida de los ecuatorianos, y
reducir la tasa de la pobreza. El marco legislativo establecido brinda y garantiza
asistencia técnica, capacitacion, servicios de informacion, comercializacion y

financiamiento siempre que se cumplan con los requisitos pertinentes.

1.2.2.2 Objetivos de la asociatividad
En el ambito financiero:

e Acceso a fuentes de financiamiento.

e Reduccion de costos.

En el ambito organizacional:

e Mejora en los procesos productivos.
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e Produccion a gran escala.

e Desarrollo de nuevas metodologias gerenciales.
e Intercambio tecnoldgico.

e Acceso a capacitacion.

e Acceso a nuevas tecnologias.

e Mayor poder de negociacion.

En el ambito de comercializacion:
e Acceso a nuevos nichos o segmentos de mercados.
e Desarrollo de nuevos productos o servicios.
e Apertura a alianzas comerciales.
e Canales de distribucién més efectivos.

e Incorporar una apropiada investigacion de mercado.

1.2.2.3 Ventajas de la asociatividad

Segun (Gonzélez, 2008) sefiala algunos beneficios de la asociatividad:

Una serie de beneficios que las empresas pueden adquirir a partir de su
integracion con otras: flexibilidad (pues no abandona su gestion empresarial
autébnoma, pero amplian su accionar a partir de las alianzas realizadas),
aprendizaje colectivo (cada integrante logra conocer nuevas formas de
gestion, de produccion, estrategias, tecnologias, mercados, entre otras);
economias de escala (para la adquisicién de bienes y servicios, el costeo de
misiones comerciales), fuerza de negociacion (ante proveedores, gobierno
local, clientes), crecimiento con equidad (aun cuando no parece un beneficio
directo para las empresas, lo que es para la localidad, region o pais, y en los
nuevos enfoques de competitividad sistematica y desarrollo sustentable),
competitividad local/sectorial (no solo se genera la competitividad en las
empresas, sino que al actuar sobre grupos de empresas, generalmente
impactan en una mayor competitividad territorial y/o sectorial) (p. 30).

Segun (Vegas Rodriguez, 2008), existen otras ventajas como:

v Incremento de la produccidn y productividad.
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Mayor poder de negociacion.

Mejora el acceso a tecnologia de productos o procesos y a financiamiento.
Se comparten riesgos y costos.

Reduccion de costos.

Mejora de la calidad y disefio.

Mejora la gestion de la cadena de valor (mayor control).

NS N N N N SR

Mejora la gestidn del conocimiento técnico — productivo y comercial.

1.2.2.4 Caracteristicas de la asociatividad

Es de caracter voluntario: Cualquier empresa puede ser participe y protagonista
de este modelo de negocio y disfrutar de las ventajas de la asociatividad. Depende

del propietario de la empresa si opta 0 no por involucrarse.

No excluyente: Particularmente este tipo de negocio no obstruye la integracion en
grupos asociativos. Por el contrario, la idea es formar una cadena de valor con la
condensacion de una sinergia empresarial y que los interesados mantengan su

status, lo que se pretende es alcanzar un objetivo coman.

Es una estrategia colectiva: La asociatividad es alcanzar un objetivo comdn y
para lograrlo es necesario buscar integrantes que genere la sinergia, en otras
palabras, las capacidades que compense y complemente tal accién con valores
similares para que perdure este proceso, considerando la premisa de compartir los

riesgos y disminuir costos.

Contempla la autonomia gerencial: Cada integrante posee la potestad de tomar
sus propias decisiones que impulse y promueva su desarrollo, puede emplear los
beneficios como fuente de poder a sus proyectos internos o planes. La
asociatividad no atenta con la autonomia gerencial, el participante es libre de

tomar las decisiones que considere imprescindible en una unidad de negocio.
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Exclusiva para mipymes: Generalmente, este mecanismo de apoyo es utilizado
por la micro, pequefias y medianas empresas, todos al margen de competir y de
alcanzar altos niveles de competitividad que asegure una mayor participacion en

el mercado y su existencia en el mismo.

1.2.2.5 Dimensiones de la asociatividad

La asociatividad ofrece las siguientes dimensiones que incide en la competitividad

y estas son las siguientes:

Fortalecimiento empresarial.
Acceso a financiamiento.
Solucion a problemas comunes.
Capacitacion.

Poder de negociacion.

vV V.V V V VY

Reduccion de costos en compras y ventas.

1.2.2.6 Obstaculos de la asociatividad

En primera instancia, esta la desconfianza, muchas veces enraizadas o con
analogia a la competencia desleal, motivo que las empresas optan por no
agruparse y por el factor de que otros gocen de los beneficios sin hacer una mayor
participacion; este modelo mental es erroneo, si bien es cierto hay eventos que las
circunstancias asi lo amerita y no es porque en si la empresa se limita a participar;
la falta de informacién alimenta la incertidumbre y por ende genera la
desconfianza, existe informacion que es ventajosa a nivel colectivo e individual,
en la aplicacion esta diferencia no es concebida y los resultados es la negacion a la
asociatividad, para contrastar aquello, es necesario la transferencia de informacion
que juega un papel transcendental en este proceso. La apertura del Free Riders
(empresas que obtiene los beneficios pero sin compartir costos), es una limitante

particularmente por la falta de vision y por la aversion al riesgo de las personas
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que practican este arte. EI quebrantamiento del modelo empresarial implantado en
el entorno, es preciso romper paradigmas y dar un paso a la globalizacién en

donde la competitividad es lo que genera un futuro comprometedor.

1.2.2.7 Restricciones de la asociatividad

1.- La falta de cultura de cooperacion entre empresas.

2.- La ausencia de un entorno institucional que estimule y soporte la existencia de
mecanismo de cooperacion.

3.- La confusion del término con otros tipos de estrategias individuales y
colectivas.

4.- La falta de difusion de las experiencias que pueden ser tipificadas como praxis
de asociatividad.

5.- La falta de Management de los grupos asociativos.

6.- La falta de proyectos asociativos.

1.2.2.8 Agentes que promueven la asociatividad

Las entidades que actian como intermediarias o propulsoras y sus aportes estan
inmersas en lo que respecta a promocion de la asociatividad, financiamiento,

capacitacion y asesoramiento. A continuacion detallamos algunas:

o Universidades.
o Estado.
o Asociaciones 0 Camaras de comercio e industria.

o Gremios empresariales.

1.2.2.9 Tipos de asociatividad

Segun (Maratuech Parodi, 2009), expone la siguiente tipologia depende de la
asociatividad:
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Alianzas estratégicas: Son relaciones horizontales, entre empresas que compiten
en el mercado, pero que se unen y cooperan en ciertas actividades, como pueden

ser investigacion y desarrollo, compras, comercializacion, etc.

Distritos industriales: Son aglomeraciones regionales de un nimero de empresas
de una rama de la industria que se complementan mutuamente y cooperan de

manera intensiva para fortalecer la competitividad de la aglomeracion.

Nucleos empresariales: Son equipos de trabajo formados por empresarios del
mismo rubro o de rubros diferentes con problemas a superar en comun, que se

unen para compartir experiencias y buscar soluciones en conjunto.

Redes de servicios: Son grupos de personas de una misma profesion pero con
diferentes especialidades, o un conjunto de instituciones que organizan un equipo
de trabajo interdisciplinario para cubrir integralmente las necesidades de

potenciales clientes.

Pool de compras: Son grupos de empresas que necesitan adquirir productos o
servicios similares y se reinen con el objeto de aumentar el poder de negociacién

frente a los proveedores.

Grupos de exportacion: Varias empresas de un mismo sector se agrupan para
desafiar juntos un proyecto de exportacién, cuentan con un coordinador que es
responsable de la estrategia de colocar sus productos en el exterior. Permite
reducir costos, acceso a la informacion sobre mercadotecnia. También les
posibilita a los integrantes del grupo mejorar la oferta de sus productos y
servicios, tener un mayor poder de negociacién y armar una imagen comercial

fuerte frente a sus clientes.
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1.2.2.10 Instrumentos para la formacién de la asociatividad

El dialogo: Debe de ser permanente entre participantes de los programas de

asociatividad.

Charlas de motivacién: Donde se invita a lideres para que expliquen cuales

fueron las causas de su éxito y compartan sus valiosas experiencias.

Diagrama del arbol de problemas: Para conocer cuéles son los problemas, los
sintomas que estan en las hojas, las causas que estén en las raices, permite

establecer los medios y fines a cumplir.

Reuniones de trabajo: Las técnicas para efectuar reuniones pueden dividirse en
dos partes segun el tipo de participantes, asi:
a.) Reuniones de informacion.

b.) Reuniones para crear estrategias y actitudes.

Los integrantes de una empresa asociativa deben asumir actitudes positivas
encaminada al trabajo en equipo, logrando tomar decisiones adecuadas
considerando los criterios y opiniones de cada participante despertando el interés

y desarrollando valores principales como la confianza y solidaridad.

1.2.2.11 Proceso asociativo por etapas

Segun (Liendo & Martinez, 2006, pag. 314 y 315)y por (Kaes, 2008, pag. 94),
establece el proceso asociativo por etapas:
1. Etapa de gestacion.
2. Etapa de estructuracion.
3. Etapa de madurez.
4. Etapa productiva o de gestion.
5. Etapa de declinacion.

36



Etapa de gestacion: Durante este periodo se despierta el interés de los
participantes al iniciarse un proceso de acercamiento. Aqui comienza las acciones
para la creacion e integracion del grupo asociativo, se analiza el potencial de cada

una de los integrantes y las ventajas de llevar a cabo su propdsito.

Etapa de estructuracion: Los interesados ya han definido su rol dentro del grupo
y han aceptado al mismo como herramienta para alcanzar los objetivos
planteados. Es aqui donde se define las estrategias a seguir para el logro de los

objetivos comunes.

Etapa de madurez: Los integrantes ya han definido pautas de organizacion del
grupo, el mismo que ya ha adquirido identidad como tal, y existe claridad sobre
las acciones a seguir. En esta etapa se define la forma juridica, basandose en las
necesidades planteadas de la actividad a desarrollar, creando pilares de auto

sostenibilidad del grupo.

Etapa productiva o de gestion: Aqui se lleva a cabo las acciones para la
obtencion de resultados esperados. Los procesos internos se agilizan para llevar

adelante el proceso.

Etapa de declinacién: Comienza cuando los rendimientos de la gestion
disminuye y la relacion costo - beneficio del accionar del grupo se transforma en
aspectos negativos. Es en esta etapa en donde se decide realizar nuevos proyectos
o definitivamente desintegrar al grupo.

1.2.3 Tipos de redes empresariales

Redes Verticales: Segun (Lépez Cerdan, 2003), manifiesta que las redes
verticales son: “Modalidad de cooperacion entre empresas que se sitGan en
posiciones distintas y consecutivas de la cadena productiva y se asocian para

alcanzar ventajas competitivas que no podrian obtener de forma individual (p.45).
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Segun (Rodriguez Flores, 2013), en su trabajo de titulacion previo a la obtencion
del titulo de Ingeniera en Desarrollo Empresarial define redes verticales:

Este tipo de red se da entre empresas proveedoras y aquellas que producen
bienes finales para el consumo. La cooperacion en redes verticales en el
caracter tecnologico proviene de acuerdos con instituciones tales como
universidades, suministro de tecnologias. En la parte de mercadeo, ayudan
para la compra exclusiva y manejo de territorios con distribucion exclusiva.
La capacitacion y entrenamiento se puede costear entre todas las empresas
que forman la aglomeracién, y donde todos tienen los beneficios, a través
del mejoramiento de sus recursos humanos, como a través de oferta de mano
de obra maés calificada. La especializacion de las firmas en lo que hacen
mejor, también es una ventaja de las aglomeraciones y redes asociativas.
Empresas de eslabones consecutivos relacionadas entre si para el
incremento de sus beneficios por economias de escala, reduccién de costos,
competitividad, reduccion de amenazas de proveedores y/o clientes, grado
mas alto de control sobre la cadena productiva (p. 35).

Redes Horizontales: Segin (Lépez Cerdan, 2003), menciona que las redes
horizontales son: “La alianza entre grupos de empresas que ofrecen el mismo
producto o servicio, las cuales cooperan entre si en algunas actividades pero
compiten entre si en el mismo mercado”. Segun (Rodriguez Flores, 2013) define

redes horizontales como:

Son de caracter asociativo entre empresas competidoras de la misma rama 'y
se puede dar en forma tecnoldgica, desarrollando tecnologias comunes para
todas las empresas participantes: empresas del mismo eslabon, a veces
competidoras, relacionadas entre si para el logro de beneficios por
economias de escala, sinergias, reduccion de competencia, poder de
negociacion. Asi mismo, la cooperacion horizontal se puede dar en el
aspecto productivo, y hasta limitacion de produccion, en el aspecto de
mercadeo se puede asociar para tener una antena comercial conjunta,
expansion de mercados, compartir marcas, servicio de postventa coman, etc.
Cabe recalcar que en estas redes la asociatividad puede darse entre entes
complementarios y no competidores, que pueden dar un valor agregado a
los productos y servicios (p. 35).

Redes Territoriales: Segun (Rodriguez Flores, 2013), define redes territoriales

como:
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Las redes territoriales no son otra cosa que los Ilamados cluster o
aglomeraciones que se pueden producir en un territorio identificable, sea
éste una ciudad, provincia o region. Las aglomeraciones se dan cuando las
firmas sean competidores o complementarios compiten entre si pero
también cooperan y existe una constante precision de la demanda hacia la
innovacion de los productos (p. 36).

Los clusters o llamados redes territoriales son agrupaciones de empresas que se
agrupan con la finalidad de establecer una nueva organizacion, implantada en un
lugar fisico para cooperar y compartir experiencias que permitan proveer

soluciones de problemas de caréacter colectivo.

Redes de Cooperacion: Segun (Rodriguez Flores, 2013), define redes de

cooperacion como:

Conjunto de empresas que comparten informacion, procesos o conglomeran
ofertas, sin renunciar a funcionar de manera independiente. No existe una
relacién de subordinacién, mantiene diversos vinculos cooperativos para
realizar acciones conjuntas coordinadas (p. 36).

1.2.4 Modelo asociativo

Segun (Liendo & Martinez, 2006), define el modelo asociativo:

Como uno de los mecanismos de cooperacidn que persigue la creacién de
valor a través de la solucion de problemas comunes originados
fundamentalmente, por la falta de escala; es decir, la insuficiencia del
tamano de las empresas hace muy dificil la incorporacion de tecnologias, la
penetracion a nuevos mercados y el acceso a la informacion, entre otros (p.
311).

Segun (Liendo & Martinez, 2006), indica que el modelo asociativo en general, sin
dejar de lado la autonomia de las empresas participantes, posibilita la resolucién
de problemas comunes tales como:

e Reduccion de costos.

¢ Incorporacion de tecnologia.
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e Mejora en el posicionamiento en los mercados.
e Acceso a mercados de mayor envergadura.
e Capacitacion de recursos humanos.
e Incremento en la productividad.
e Acceso a recursos materiales y humanos especializados.
e Desarrollo de economias a escala.
e Disponibilidad de informacion.
e Captacion de recursos financieros.
e Optimizacion de estandares de calidad.
e Desarrollo de nuevos productos.
e Ventajas competitivas.
e Mejora de las posibilidades de negociacion con clientes y proveedores. (p.
313).
Segun (Asociatividad Empresarial - La clave de los pequefios empresarios para

enfrentar grandes retos), presenta graficamente el modelo asociativo.

GRAFICO N° 1 Modelo Asociativo
Ideas

Objetivo Comin
Artesanos en costura

N\
/

Fuente: Asociatividad Empresarial “La clave de los Pequefios Empresarios para enfrentar grandes retos”.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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1.2.5 Estrategias de trabajo cooperativo

Segun (Magnazo, Orchansky, & et al., 2007), define estrategia asociativa como:

Un mecanismo de relacion y accién conjunta organizada y con cierto grado
de permanencia, entre distintos actores - empresas, personas u
organizaciones - interesados en unir voluntariamente sus esfuerzos para
conseguir objetivos comunes y obtener beneficios que no podrian alcanzar
individualmente (p. 11).

Las estrategias de trabajo cooperativo: Son las acciones y operaciones que
guian y orientan la actividad laboral de las personas en equipos cooperativos; son
los procedimientos empleados por el lider del grupo que hace que los demaés se
encuentre en grupos cooperativos: organicen, codifiquen, decodifiquen, analicen,
resuman, integren y elaboren Optimamente la informacion para su respectiva

aplicacion y empleo.

El trabajo colaborativo: Exige tener metas comunes, responsabilidades
individuales e igualdad de oportunidades, las metas grupales son estimulos dentro
del trabajo colaborativo que facilita crear un espiritu de equipo y alienta a las
personas a ayudarse entre si. Es ademas, una de las mejores estrategias para
abordar la diversidad del trabajo y caminar hacia un logro verdaderamente
beneficioso. Trabajar en grupo de manera colaborativa no es facil y cooperar es
complicado, hay que estructurar la actividad de tal forma que promueva y casi
obligue a contar con los demas para realizar las actividades, asignar
responsabilidades al trabajador y combinar de manera equilibrada el trabajo
individual con el trabajo en grupo. La esencia de trabajo en equipo o colaborativo
es la cultura de cooperacion y el espiritu de ayuda, consiste en trabajar
coordinadamente aglutinando esfuerzos ya que es dificil lograr una sinergia total o
de equilibrar las actitudes de los demés para la realizacion de determinadas

actividades para cumplir con éxito la anhelada meta comun.
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1.2.6

Trabajo en equipo

Un equipo esta conformado por personas que comparte un objetivo y mantienen

expectativas comunes. Se puede decir, que el equipo se enfoca a una misién con

responsabilidad colectiva.

1.2.6.1 Ventajas del trabajo en equipo

v
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Es posible lograr la sinergia que es comprendida como una cooperacion
creativa.

Probabilidad de evitar errores, con el dialogo se toma mejores decisiones.
Contribuye al mejoramiento e innovacion continua.

Oportunidad de analizar y mejorar procesos.

Mayor compromiso de buscar soluciones.

Decisiones grupales.

Aumenta la calidad del trabajo.

Minimiza tiempo.

Nueva perspectiva de ver y resolver los problemas.

Socializacion de alternativas para la solucién de problemas.

1.2.6.2 Desventajas del trabajo en equipo

Los involucrados se enfrenta a normas de desempefio y comportamiento
del grupo.

Aislamiento de un integrante del equipo de trabajo a pesar de ser un ente
productivo.

Ocio social o rechazo de la responsabilidad individual.

Diferencia por comentario y opiniones vertidas “reflexion grupal”.
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1.2.7 Mecanismo de cooperacion

Segun (Craver & Darden, 2005), define mecanismo de cooperacién como: “En
términos generales, es una entidad o proceso cuya principal caracteristica es la

produccion regular de cierto comportamiento” (p. 36).

Segun (Whitelaw, 2009), define cooperacion como.

Mecanismo de coordinacion, articulador, proceso no sincronico de accion
conjunta en la busqueda de objetivos complementarios que puede contribuir
a la creacion de valor; proceso de co-aprendizaje sustentado en la
intencionalidad de actuar en conjunto, la disponibilidad de involucrar
recursos, el establecimiento de reglas que regulen el acuerdo (recursos,
intensidad, forma de relacion, expectativas y reparticion de resultados). El
proceso cooperativo no es estatico, las bases del acuerdo son
constantemente reevaluadas por los actores y susceptibles de ser
modificadas (p. 327).

Segun (Kaes, 2008), manifiesta que el modelo de cooperacion:

El desarrollo de modelos de cooperacién empresarial, facilita a los
participantes el acceso e incorporacion de experiencias de otros actores
reduciendo el riesgo y la incertidumbre en la toma de decisiones. El plan de
asociatividad en general, sin dejar de lado la autonomia de las empresas o
personas participantes, posibilita la resolucion de problemas comunes (p.
56).

1.2.8 Toma de decisiones

Segun (Stoner, Gilbert, & Freeman, 2006) la toma de decisiones como:

La toma de decisiones es el proceso de identificar y elegir un curso de
accion para atacar un problema o aprovechar una oportunidad, forma parte
importante de la tarea del gerente, basandose en resultados pasados,
circunstancia presentes y expectativas futuras. (p. 279).
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Segun (Stephen, Robbins, & Coulter, 2005), define la toma de decisiones como:

La toma de decisiones debe ser bajo la premisa de racionalidad, es decir,
elegir la alternativa que lleve al maximo la probabilidad de alcanzar una
meta. También afirma que la toma de decisiones se basa en racionalidad
acotada, es decir, decisiones tomadas con racionalidad pero limitada por su
capacidad de procesar informacion. Define la toma de decision intuitiva:
como el acto de tomar decisiones a partir de la experiencia, sentimiento y
buen juicio acumulado (p. 140 y 141).

Segun (Stoner, Gilbert, & Freeman, 2006), existen dos tipos de decisiones las

programadas y no programadas.

CUADRO N° 6 Tipos de Decisiones

PROGRAMADAS 1.-Habitos y costumbres. 1.-Investigacion operativa.
2.-Procedimiento operativo | 2.-Proceso de datos.
Estandar,
3.-Estructura organizativa:

Canales.

NO PROGRAMADAS 1.-Juicio, intuicién y 1.-Técnicas heuristicas.
creatividad. 2.-Entrenamiento.
2.-Seleccion y 3.-Simulaciones
entrenamiento informaticas.

Fuente: Libro Administracion de Stoner, Freeman y Gilbert Jr. Pag. # 267.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

La decision voluntaria es ecuanime e individual, cada persona sin la persuasion de
ninguna otra decide que hacer, como hacerlo y con qué fines hacerlo. El accionar
es impulsado por su intuicion o por sentido coman, que con firmeza opta por dar

solucidn a sus problemas.

1.2.9 Competitividad

Segun (Porter, Ventaja competitiva de las naciones, 1991), define competitividad
como:
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La competitividad se define por la productividad con la que un pais utiliza
sus recursos humanos, economicos y naturales. Para comprender la
competitividad, el punto de partida son las fuentes adyacentes de
prosperidad que posee un pais, el nivel de vida de un pais se determina por
la productividad de su economia, que se mide por el valor de los bienes y
servicios producidos por unidad de recursos humanos, econdémicos y
naturales. La productividad depende tanto del valor de los productos y
servicios de un pais medido por el precio que se pagan por ellos en los
mercados libres como por la eficiencia con la que pueden producirse. La
productividad también depende de una economia para movilizar sus
recursos humanos disponibles. La competitividad de una nacién depende de
la capacidad de sus industrias para innovar y mejorar, y que determinadas
empresas son capaces de hacerlo con coherencia, procurando
denodadamente las mejoras y una fuente cada vez mas perfeccionada de
ventaja competitiva.
La competitividad es la capacidad de obtener y mantener ventajas competitivas

que permita una mayor participacion con la venta de productos y servicios en un
mercado razonable comparativo, sin necesidad de sacrificar utilidades. Tiene
como objetivo crear ventajas competitivas y comparativas que permitan a la
empresa sostener y mejorar su posicion dentro del mercado donde se desarrolla y
en la industria a la que pertenece. La competencia es el principal estimulante de la
competitividad, induce a modificar constantemente estrategias con el propésito de
redefinir sus procesos e innovar. Existen dos tipos de competitividad:

La competitividad interna: Hace énfasis a la capacidad de la empresa para
lograr el maximo rendimiento de los recursos disponibles como: talento humano,

capital, activos, procesos productivos, materiales e ideas.

La competitividad externa: Tiene una vertiente a la elaboracion de los logros o
metas empresariales en el contexto del mercado, por lo que es imprescindible
considerar variables externas como: el grado de innovacién, el dinamismo y la

estabilidad economica para estimar su competitividad a largo plazo.
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1.2.9.1. Factores claves de la competitividad

Segun (Porter, Ventaja competitiva de las naciones, 1991), para saber los factores

que determina la competitividad:

Habria que irse a la empresa, y al sector, e identificar cuales son los factores
que determinan que las empresas generen valor agregado y que ese valor se
venda en el mercado, y si realmente esos factores son sostenibles en el
mediano y largo plazo.

Los Centros Europeos de Empresas Innovadoras (CEEEI), en su documento

titulado “Estrategias competitivas basicas”, menciona que algunos de los factores

claves que fomentan la competitividad son:

Productividad.

Actitud mental positiva.

Gestion efectiva de las organizaciones.
Normativa institucional y legal propia.
Factor humano.

Infraestructura fisica y de servicios.

1.2.9.2 Estrategias competitivas

Estrategia: El termino de estrategia deriva del vocablo griego strategos (union de

stratos “ejército” y agein que es “conducir o guiar”.) y hace resefia al arte general

para conseguir el éxito en las batallas. La estrategia es un mecanismo de apoyo o

medidas de actuacion para alcanzar un fin determinado que se adapta con el

objetivo para conseguir un resultado positivo.

Segun (Cano Flores, Diaz Cerén, & olivera Gomez, 2008), definen estrategia

como:
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La estrategia es también un mecanismo de adaptabilidad de la estructura de
la organizacion a las demandas e influencias que impone o exige el medio
ambiente socioecondmico (mercado) en donde se desarrolla la organizacion.
La estrategia es el resultado del conocimiento objetivo que se tiene del
entorno por parte de los administradores, y de la capacidad de éstos para
indicar o proponer medidas de actuacion de la organizacion en su conjunto,
para que ésta pueda desarrollarse con el éxito esperado (p. 3).

Segun (Porter, You Tube), video de entrevista, define estrategia como:

“La estrategia es cuestion de ser unicos, de darle algo tinico al cliente que
los competidores no pueden darle, algin valor Unico que hace que la
empresa tenga la capacidad de satisfacer las necesidades de los cliente de
manera que nadie mas esta intentando o puede satisfacer. La idea central de
la estrategia es que no competimos por ser los mejores, competimos por ser
unicos, debemos comprender como seremos UNnicos como organizacion de
crear una manera diferente de competir. Para el desarrollo de una estrategia
debemos comenzar por comprender que la meta fundamental de toda
compafiia desde la perspectiva adecuada de una meta financiera es la
capacidad de obtener una rentabilidad superior, concentracion en el
verdadero valor econdémico ya que es la que impulsa al éxito empresarial. La
estrategia es cuestion de ponerse en la posicion donde puedan mantener la
rentabilidad superior”. (Video - Michael Porter Que es una estrategia).

Segln lo estipulado en el (Generalitad Valenciana & Centros Europeos de

Empresas Inovadoras, 2008), basicas define la estrategia competitiva:

La estrategia competitiva constituye una de las principales herramientas al
alcance de la empresa en su busqueda de crecimiento, indistintamente de su
tamano. Es cierto que en la PIME, por su sistema de direccion, este proceso
es intencional y no estad institucionalizado. Motivo por lo que se debe
considerar la oportunidad que supone el disefiar una estrategia competitiva
qgue mejore y refuerce las habituales caracteristicas de la empresa
(flexibilidad, agilidad en las operaciones, implicaciones en talento humano y
estructura organizativa) (p. 8).

Segun (Francés, 2006), en base a (Porter, Competitive Strategy: Techniques for

Analyzing Industries and Competitors, 1980), define estrategia de liderazgo en

costo como:
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Estrategia de liderazgo en costos requiere un conocimiento detallado y
profundo de las actividades de la cadena de valor para identificar aquellas en
las cuales se pueden alcanzar ventajas en costos. El principal motor es la
curva de experiencia, segun la cual el costo unitario de produccion
disminuye con el numero acumulado de unidades producidas. Esta
estrategia se considera de caracter sostenible, puesto que no es fécil imitar
por los seguidores mientras no cambie de tecnologia de produccion (p. 107).

Segun (Franceés, 2006), en base a (Porter, Competitive Strategy: Techniques for
Analyzing Industries and Competitors, 1980), define estrategia de diferenciacion

como:

Estrategia de diferenciacion consiste en la incorporacion de atributos,
tangibles o intangibles, que determinen que el producto sea percibido por
los clientes de una manera especial o Unico dentro del mercado. Para lograr
la diferenciacion se examinan las diferentes actividades realizadas en la
cadena de valor a la luz de los impulsos de valor (p. 107).

Segun (Francés, 2006), en base a (Porter, Competitive Strategy: Techniques for

Analyzing Industries and Competitors, 1980), define estrategia de enfoque como:

Estrategia de enfoque consiste en concentrar la atencion de las necesidades
de un grupo particular de compradores, segmento de mercado o mercado
geografico. Existen dos variantes: focalizacidn en costos y focalizacién en
diferenciacion. La primera se dirige a un determinado segmento de
mercado, identificado por su poder adquisitivo, alto o bajo. La segunda se
orienta a un segmento de mercado identificado por necesidades o grupos
especificos (p. 107).

Las estrategias competitivas descriptas anteriormente tambien estan argumentadas

por: (www.eumed.net), (www.formate-gratis.es) y (www.redautonomaos.es).

La ventaja competitiva: Comprende un conjunto de atributos inherente a un
producto o servicio que hace apetecible para satisfacer necesidades en el mercado.

Condicion favorable que obtienen las empresas al realizar actividades de manera
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mas eficiente que sus competidores lo que se refleja en un costo inferior; o
realizarlas de una forma peculiar que les permite crear un mayor valor para los
compradores y obtener un sobreprecio. El valor se mide por el precio que los
compradores estan dispuestos a pagar. Segun lo estipulado en el (Generalitad
Valenciana & Centros Europeos de Empresas Inovadoras, 2008), define la ventaja
competitiva como: “La ventaja competitiva resulta de la explotacion o del
aprovechamiento adecuado de alguna capacidad distintiva (recurso Yy/o

competencia)” (p. 11).

Segln (Porter, Ventaja competitiva de las naciones, 1991), define ventaja

competitiva:

La ventaja de una empresa estd en su habilidad, recurso, conocimientos y
atributos de lo que dispone una empresa y los mismos que carecen sus
competidores o tienen en su medida, haciendo posible la obtencién de unos
rendimientos superiores a los de aquellos”. ”Una empresa tiene ventaja
competitiva cuando logra posicionarse de mejor manera que la competencia
en la captacion segura de clientes y, ademas logra defenderse contra las
fuerzas competitivas (p. 535).

Ventaja comparativa: Recursos, atributos y otras caracteristicas de los que
dispone una persona, organizacion o pais y que le permiten obtener un grado
mayor de productividad que sus competidores. También comprende a una serie de

caracteristicas que hace atractivo al producto.

Ventaja distintiva: Son las habilidades, aptitudes, tecnologias capaces de
proporcionar beneficio diferenciado a los clientes buscando reducir costos de la

empresa.

Productividad: Es el cumplimiento de los objetivos programados en un proceso
de produccién, considerando aspectos relacionados como: la estrategia, fuerza

laboral innovadora, capacidad productiva, uso correcto del conocimiento
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direccionado a una eficiente produccion de bienes y servicios sin perder la

calidad.

Rentabilidad: Se entiende como rentabilidad del capital invertido, se trata de la
relacién entre los beneficios obtenidos y las inversiones realizadas para

obtenerlos.

Segun (kotler & Armstrong, 2008), define estratégica la mezcla de marketing
como:

Conjunto de herramientas de marketing tacticas y controlables producto,
precio, plaza y promocioén que la empresa combina para producir la
respuesta deseada en el mercado. Las “Cuatro P”: Producto: se refiere a la
combinaciéon de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado
meta(variedad, calidad, disefio, caracteristicas, marca, envase Yy
servicios).Precio: es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para
obtener el producto(precio, descuentos, periodo de pago y condiciones de
crédito) Plaza: conocido también como punto de venta incluye las
actividades de la empresa que ponen al producto (canales, cobertura,
surtido, ubicaciones, inventario, transporte y logistica) Promocion:
comprenden actividades que comunican las ventajas del producto a
disposicion del mercado meta (publicidad, ventas personales, promocién de
ventas. Relaciones publicas) (p. 52).

Las empresas aplican esta herramienta “marketing mix” para lograr un beneficio y
ademas es una guia que le permite actuar de manera planificada para satisfacer

las necesidades y crear una relacion con los clientes.

1.2.10 Mercado

El mercado esta en todas partes, donde quiera que las personas cambien bienes o
servicios por dinero. En términos econdémicos, el mercado es considerado como
un grupo de compradores y vendedores que estdn en un contacto directo para

realizar transacciones en cualquier parte o lugar. Segun (kotler & Armstrong,
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2008), define al mercado como: “Conjunto de todos los compradores reales y
potenciales de un producto o servicio. Estos compradores comparten una
necesidad o deseo determinados que se pueden satisfacer mediante relaciones de

intercambio” (p. 8).

Segun (kotler & Armstrong, 2008), define mercado meta como: “Conjunto de
compradores que tienen necesidades o caracteristicas comunes, y a los cuales la

compaiia decide servir” (p. 178).

Segun (kotler & Armstrong, 2008), define segmento del mercado como: “Grupo
de consumidores que responden de forma similar a un conjunto determinado de

labores de marketing (p. 49).

Segun (Ormazéabal A., 2011), define tamafio del mercado como:

Se refiere a la magnitud del mismo en unidades o en valor econémico, la
primera hace énfasis a las unidades (kilos, cantidades, litros, etc.) y la
segunda se basa al monto en dinero de dicho mercado, de otra perspectiva el
tamafio de mercado se define también como el resultado entre el “numero de
clientes potenciales” y el “monto de las compras promedio por
consumidor”. Tamafio del mercado = N° de clientes potenciales X Promedio
de compras por cliente (p. 1).

Segun (www.ehowenespanol.com), define participacion en el mercado como:

Porcién (porcentaje) de productos o servicios especificos vendidos por un
negocio dentro de una region dada (que puede ser una sola comunidad o en
el mundo entero). Las medidas de participacion de mercado pueden ser
amplias, midiendo qué tan grande es el lugar que tiene la compafia en una
industria principal.

La participacion en el mercado es el peso que tiene la empresa o marca en el

mercado. Se mide en términos de volumen fisico o cifra de negocios, ingreso por

venta.

51



Segun (kotler & Armstrong, 2008), define posicionamiento en el mercado como:
“Hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y deseable, en relacion
con los productos de la competencia, en la mente de los consumidores meta (p.
50).

Segun (Baca Urbina, 2010), define canal de distribucién como:

Un canal de distribucion es la ruta que toma un producto para pasar del
productor a los consumidores finales, aunque se detiene en varios puntos de
esa trayectoria. En cada intermediario o punto en el que se detenga esa
trayectoria existe un pago o transaccion, ademas de un intercambio de
informacion. El productor siempre tratard de elegir el canal mas ventajoso
desde todos los puntos de vistas (p. 49).

Segun (Baca Urbina, 2010), define intermediario como:
Los intermediarios son empresas 0 negocios propiedad de terceros
encargados de transferir el producto de la empresa productora al consumidor
final, para darle el beneficio de tiempo y lugar. Hay dos tipos de
intermediarios: los comerciantes y los agentes. Los primeros adquieren el
titulo de propiedad de la mercaderia, mientras que los segundos no lo hacen,
sino solo sirven de contacto entre el productor y el vendedor (p. 48).

Los canales de distribucion estan compuesto por: productor, mayoristas,
minoristas y consumidor final. Al establecer un canal hay que primeramente
conocer los intermediarios existentes para luego ir descartando opciones hasta
evaluar la posibilidad de hacer negocio con solo aquellos que si cumple con los
parametros establecido; colabora para alcanzar los objetivos de ventas y de cOmo

dicho intermediario puede influir en el producto.

1.2.11 Venta

Segun (Baca Urbina, 2010), define comercializacion como:

La comercializacion no es la simple transferencia de productos hasta las
manos del consumidor; esta actividad debe conferirle al productos los
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beneficios de tiempo y lugar; es decir, una buena comercializacion es la que
coloca al producto en un sitio y momento adecuados, para dar al consumidor
la satisfaccion que €l espera con la compra (p. 48).

Segun (Parrefio Selva, Ruiz Conde, & Casado Diaz, 2008), define venta personal

como:

Instrumento del mix comunicacion debido a su componente personal. Sus
principales funciones son: 1) Informar: proporcionar informacion sobre la
oferta de la empresa para obtener una inmediata decisién de compra. 2)
Persuadir: adapta los diferentes atributos de la oferta a las necesidades, los
gustos y las preferencias de los consumidores. 3) Mantener relaciones con
los clientes: ayuda a conseguir la satisfaccion del consumidor y una
duradera relacion con él (p. 233).

Segun (Perrone, Azcategui, & Espinoza, 2009), indica que la estrategia de venta.

Es un tipo de estrategia que se disefia para alcanzar los objetivos de venta.
Incluye: los objetivos de cada vendedor, material promocional a usar, el
namero de clientes a visitar (por dia, semana o mes); el presupuesto de
gastos asignados al departamento de ventas, tiempo a dedicar a cada
producto y la informacion a proporcionar a los clientes (slogan o frase
promocional, caracteristicas, ventajas y beneficios del producto), etc.
(Diapositivas N° 5).

1.2.12 Producto

El producto es un conjunto de atributos o caracteristicas tangibles e intangibles
reconocidos e identificables por el comprador, el mismo que lo obtienen para

satisfacer sus necesidades.

Segun (kotler & Armstrong, 2008), define producto como: “Cualquier cosa que se
puede ofrecer a un mercado para su atencién, adquisicion, uso 0 consumo, y que

podria satisfacer un deseo o una necesidad” (p. 199)
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Segun (kotler & Armstrong, 2008), indica que la calidad del producto: “Es la
capacidad de un producto para desempefar sus funciones, incluye la durabilidad
general del producto, confiabilidad, precision, facilidad de operacion y reparacion,

entre otros valiosos atributos” (p. 206).

1.2.13 Servicios

Los servicios son considerados como productos intangibles por que no se puede
visualizar pero su importancia es valiosa para la organizacion ya que producen

resultados significativos y ademas satisface una necesidad.

Segun (kotler & Armstrong, 2008), define servicio como: “Cualquier actividad o
beneficio que una parte puede ofrecer a otra y es basicamente intangible porque
no tiene como resultado la obtencion de la propiedad de algo” (p. 199).

Segun (kotler & Armstrong, 2008), define la satisfaccion del cliente como:
"Grado en que el desempefio percibido de un producto concuerda con las

expectativas del comprador” (p. 14).

Segun (Arévalo & Calderon, 2010), define la calidad en el servicio: “Calidad en el
servicio surge cuando igualamos o sobrepasamos las expectativas de los clientes
internos como externos. Permite referirse a la presentacion humana alguna
necesidad social y que no consiste en la produccién de bienes materiales”
(Diapositivas N° 3).

Segun (Rojnik La Riva), define la calidad del servicio segun el cliente: Lo que
espera el cliente expectativas Vs. Percepciones (proceso) es igual al servicio
esperado Vs. Servicio recibido o percibido (resultado. Sorpresa de calidad = SR >
SE. Calidad 100% = SR = SE. Problema de Calidad = SR < SE (p. 11)
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1.2.14 Las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter

Segun (Porter, Estrategia competitiva, 1982), menciona que las cinco fuerzas

competitivas:

Es un modelo estratégico que permite profundizar el analisis de la
estrategia competitiva de una organizacion, con el fin de encontrar una
posicién en la industria, desde el cual la empresa pueda defenderse a si
misma de estas fuerzas competitivas o bien puede influir en ellas a su favor

(p. 83).

Segun (Porter, Competitive Strategy: Techniques for analyzing industries and
competitors, 1980), menciona que el andlisis de las fuerzas competitivas se logra

por la identificacion de 5 fuerzas competitivas fundamentales, estas son:

F1. Ingreso de competidores: Es el andlisis de la industria en lo concerniente a la
facilidad que esta presenta para que ingresen nuevas empresas o competidores,

aun por encima de las barreras existentes para evitar la entrada de competencia.

F2. Amenaza de sustitutos: Es el andlisis de las posibilidades y facilidades de

aparicion de productos sustitutos especialmente a un precio mas bajo.

F3. Poder de negociacion de los compradores: Factores que pueden incidir en el
poder de negociacién de los compradores y las posibilidades de asociaciones para

compra de volumenes buscando precios més favorables.

F4. Poder de negociacion de los proveedores: Analisis de los proveedores de
materias primas, cuantos proveedores hay, posibilidades de aumento de los

proveedores, competencia entre ellos, o son pocos o es un monopolio.

F5. Rivalidad o competencia entre los jugadores existentes. Como es la
competencia, hay un dominante o hay varios de igual fuerza y tamafio en el

mercado o industria actual.
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Dentro de este modelo se incluye también el papel del gobierno, como factor
interviniente, en especial por las politicas planteadas hacia el sector de la industria
en la cual se genera el analisis, teniendo en cuenta la politica general si se trata de
un gobierno proteccionista y si sus politicas intervienen el mercado o la

produccion de materias primas y en especial si interviene los precios del mercado.

GRAFICO N° 2 Cinco Fuerzas de Porter
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Fuente: Competitive Strategy.- Michael Porter (1980).
Elaborado por: Gonzalez Villon Roberto Carlos.

1.2.15 Cadena de valor

La cadena de valor es un modelo donde se refleja y determina las actividades
primarias y secundarias distintivas que permite generar ventaja competitiva,
consiste en crear valor al producto y servicio que oferta una organizacién, todo
orientado al cliente y por ende, reducir costos ya que cada actividad se

complementa con otra; es un modelo sistémico.

Segun (kotler & Armstrong, 2008) define la cadena de valor como: “Es la serie de
departamentos que realizan actividades que crean valor al disefiar, producir,

comercializar, entregar y apoyar los productos de la empresa” (p. 23).
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Segin (Porter, Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior
Performance, 1985), define la cadena de valor como: “La cadena de valor
empresarial, es un modelo tedrico que permite describir el desarrollo de las
actividades de una organizacién empresarial generando valor al cliente final” (p.
29).

GRAFICO Ne 3 Cadena de valor
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Fuente: Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance, Michael Porter, (1985).
Elaborado por: Gonzalez Villon Roberto Carlos.

Para ampliar el conocimiento respecto a la cadena de valor se visito

(es.wikipedia.org):

Actividades primarias
Las actividades primarias son indispensables, que toda organizacién de bienes y

servicios dispone; se refieren a la creacion fisica del producto, disefio, fabricacion,
venta y el servicio post venta, y pueden también a su vez, diferenciarse en sub-

actividades, directas, indirectas y de control de calidad.

El modelo de la cadena de valor distingue cinco actividades primarias:
e Logistica interna bilateral: Comprende operaciones de recepcion,
almacenamiento, control de existencias y distribucion interna de materias

primas e insumos auxiliares hasta que se incorporan al proceso productivo

de la empresa.
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Operaciones (produccién): Procesamiento de las materias primas para
transformarlas en el producto final.

Logistica externa lateral: Recepcion de los productos, almacenamiento y
distribucion del producto terminado al consumidor.

Marketing y Ventas: Actividades con las cuales se da a conocer el
producto y actividades a traves del cual los clientes puedan comprar el
producto.

Servicio: Servicio de post venta 0 mantenimiento, agrupa las actividades
destinadas a mantener y ganar el valor del producto y servicio, mediante la

aplicacion de garantias, servicios técnicos y soporte de fabrica al producto.

Actividades secundarias (apoyo o transversales)

Las actividades primarias estan apoyadas o auxiliadas por las también

denominadas actividades secundarias y éstas son:

Infraestructura de la organizacion: Actividades que prestan apoyo a
toda la empresa, como la planificacion, contabilidad, sistema de
informacién, las finanzas, asuntos legales, administracion de calidad y

administracion publica.

Direccion de recursos humanos: Actividades de blsqueda, contratacion,

entrenamiento, desarrollo, compensacion y motivacion del personal.

Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo (1+D): Generadores
de costes y valor (conocimiento, procedimientos o la tecnologia dentro del
equipo de proceso, desarrollo de nuevos productos, mejoramiento y
optimizacion de procesos como produccion. Logistica, comercializacion y

servicios).

Abastecimiento: Almacenaje y acumulacion de articulos de mercaderia,

insumos, materiales, etc.
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1.2.16 Matriz de Analisis FODA

En base a los argumentos de (Estrella, 2010) y (Copyright@deguate.com, 2004),

la matriz de analisis FODA es una herramienta que permite examinar las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; es multifuncional, puede ser

utilizado en todos los niveles y areas de la empresa, asi mismo en las unidades

como: productos, lineas de productos, etc. También conocida como analisis

DAFO y por sus siglas en inglés como SWOT.

Anélisis Interno. (Variables dentro de la empresa que se tiene algin grado de

control).

Fortalezas: Factores positivos internos que contribuyen al desarrollo de
estrategias encaminado al logro de los objetivos de la empresa.

Debilidades: Factores negativos internos que impiden a la
implementacidn de estrategias que generen valor y por ende al logro de los

objetivos de la empresa.

Analisis externo: (Areas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar

altos niveles de productividad y rentabilidad).

Oportunidad: Todas aquellas posibilidades externas que tienen un
impacto favorable en las actividades de la empresa.

Amenaza: Todas aquellas fuerzas externas o dificultades que pueden tener

una influencia desfavorable en las actividades de la empresa.
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CUADRO N°7 FODA

1. Creatividad en disefios 1. Adquisicidn de tecnologia

2. Diversificacion de productos 2. Apoyo gubernamental

3. disponibilidad de tiempo 3. Acceso a capacitacion

4. Experiencia del personal 4. Alianzas estratégicas con proveedores
5. Disposicién del personal por aprender | 5. Apertura a nuevos mercados

1. Recursos escasos 1. Cambios climatolégicos.

2. Infraestructura fisica 2. Amenazas de productos sustitutos
3. Desconocimiento de procesos

administrativos 3. Inflacion en los precios

4. Desaprovechamiento de residuos 4. Competidores no agremiados

5. Falta de promocidn y publicidad 5. Politicas gubernamentales

Fuente: Trabajo - Planeacion estratégica para una asociacion.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

1.2.17 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Segun (Villaro, 2012), (Estrella, 2010) y (planeacionestrategica, 2009):

La MEFI es una matriz que puede enriquecer el analisis estratégico empresarial en
la cual se establece un anélisis de los factores internos de la empresa (fortalezas y
debilidades). Permite resumir y valorar las principales fortalezas y debilidades en

cada una de las areas del negocio.

Para la elaboracion de una MEFI se necesita de cinco pasos:

1. Hacer un listado de los factores de éxito internos (identificados y definidos
en el proceso de la auditoria interna), se recomienda como maximo un
total de diez fortalezas y diez debilidades. Es preferible primero anotar las

fortalezas y luego las debilidades.

o

Asignar un peso a cada factor segun su grado de importancia, entre 0.0 (no

relevante) a 1.0 (absolutamente relevante). ElI peso adjudicado a cada
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factor indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la
empresa, los factores de mayor trascendencia en el desempefio dela
empresa deben llevar los pesos mas altos independientemente de que
represente una fortaleza o una debilidad. El total de todos los pesos debe

de sumarl.0.

3. Luego a cada factor se le debe asignar una calificacion de 1y 4, donde.
1 significa una debilidad mayor.
2 significa una debilidad menor.
3 significa una fortaleza menor.

4 significa una fortaleza mayor.

4. Obtener una calificacion ponderada por cada variable, mediante la

multiplicacién del peso de cada factor por su respectiva calificacion.

5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada factor para conocer el valor

total ponderado de la empresa.

Criterios de decision:

El total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un méximo de 4.0, siendo la
calificacion promedio de 2.5. Si el resultado es un valor inferior a 2.5 denota que
la empresa esta débil internamente, mientras que las calificaciones superiores a

2.5 indican que la empresa es internamente fuerte.

Nota:
- Cuando un factor interno clave es una fuerza y al mismo tiempo una

debilidad, este factor debe ser incluido dos veces en la MEFI y se le debe

asignar tanto un peso como una calificacion.
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CUADRO N° 8 MEFI

1. Creatividad en disefios 0.10 1 0.1
2. Diversificacion de productos 0.08 1 0.08
3. disponibilidad de tiempo 0.06 3 0.18
4. Experiencia del personal 0.11 4 0.44
5. Disposicién del personal por aprender 0.07 2 0.14
1. Recursos escasos 0.15 4 0.6
2. Infraestructura fisica 0.14 4 0.56
3. Desconocimiento de procesos
administrativos 0.09 1 0.09
4. Desaprovechamiento de residuos 0.08 2 0.16
5. Falta de promocién y publicidad 0.12 1 0.12
TOTAL 1.00 2.47

Fuente: Trabajo - Planeacion estratégica para una asociacion.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

1.2.18 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Segun (Villaro, 2012), (Estrella, 2010), y (planeacionestrategica, 2009), sefiala
que la MEFE:

La MEFE al igual que la MEFI es una matriz que puede engrandecer el analisis
estratégico ya que se encarga de evaluar los factores externos de la empresa
(oportunidades y amenazas). Permite a los gerentes resumir y valorar informacion
tanto: tecnoldgica, competitiva, ambiental, social, cultural, demogréfico,
econOmica, juridica, politica y gubernamental.

Para la elaboracion de una MEFE se necesita de cinco pasos:

1. Hacer un listado de los factores criticos externos que afecten a la empresa
y a su industria, se recomienda como maximo un total de diez
oportunidades y diez amenazas la mas importantes. Es preferible primero

anotar las oportunidades y después las amenazas.
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2. Asignar un peso a cada factor, equivalente a un valor segln su grado de
importancia, entre 0.0(no es relevante) a 1.0 (que es muy relevante);
referente a los pesos por lo general, las oportunidades poseen un valor alto
en comparacion con las amenazas, pero frecuentemente estas Gltimas si
son graves también se le da un valor alto. Al final la suma de todos los

pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.
3. Luego a cada factor se le debe asignar una calificacion de 1 a 4, donde:

4 significa una respuesta superior.
3 significa una respuesta superior a la media.
2 significa una respuesta media.

1 significa una respuesta mala.

4. Obtener una calificacion ponderada por cada variable, mediante la

multiplicacién del peso de cada factor por su respectiva calificacion.

5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada factor para conocer el valor

total ponderado de la empresa.

Criterios de decision:

A continuacion se detalla el significado del resultado (valor total ponderado) en

sus categorias:

4,0: Denota que la empresa aplica sus estrategias para aprovecha de forma
excelente las oportunidades y para minimizar los efectos de amenazas.

Entre 4,0 y 2,5: Indica que la empresa usa su estrategia para aprovechar las
oportunidades y para minimizar los efectos de amenazas.

Entre 2,5 y 1,0: Significa que la estrategia de la empresa no aprovecha las
oportunidades, ni minimiza los efectos de amenazas.

1,0: Sefiala que la estrategia de la empresa esta desaprovechando las

oportunidades y no hace nada para evitar las amenazas.
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CUADRO N° 9 MEFE

1. Adquisicion de tecnologia 0.03 2 0.06
2. Apoyo gubernamental 0.06 3 0.18
3. Acceso a capacitacion 0.05 2 0.1
4. Alianzas estratégicas con proveedores 0.07 2 0.14
5. Apertura a nuevos mercados 0.11 1 0.11
1. Cambios climatoldgicos. 0.15 3 0.45
2. Amenazas de productos sustitutos 0.10 2 0.2
3. Inflacién en los precios 0.14 1 0.14
4. Competidores no agremiados 0.17 2 0.34
5. Politicas gubernamentales 0.12 1 0.12

TOTAL 1.00 1.84

Fuente: Trabajo - Planeacion estratégica para una asociacion.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

1.2.19 Matriz FODA

En base a los argumentos de (Estrella, 2010) y (Copyright@deguate.com, 2004)

sefiala que la matriz FODA:

Es una matriz que aporta para la toma de decisiones y tiene como objetivo
determinar cuatro tipos de estrategias que pueden ser utilizadas por la empresa,
que el caracter de sinergia permita potencializar las fortalezas, aprovechar las
oportunidades, superar las debilidades y contrarrestar las amenazas.

Presentado en un cuadro de 2x2 (aspectos internos como externos) y que en cada
cuadrante no supere de 7 elementos para evitar inconvenientes en el proceso de
sintesis; en el cruce de las columnas y filas da apertura a una gréfica de 4 casillas
como se aprecia en el siguiente grafico, las mismas que sirve para anotarlas

estrategias.
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CUADRO N° 10 Matriz FODA

Factores Internos

Factores Externos

Lista de Fortalezas
F1
F2
F3
~F4

Lista de Debilidades
D1
D2
D3
D4

Lista de Oportunidades
01

FO (Maxi — Maxi)

DO (Mini — Maxi)

02 Estrategia para Estrategia para

03 maximizar las F y las O minimizar lasD y
04 maximizar las O
Lista de Amenazas FA (Maxi — Mini) DA (Mini — Mini)
Al

A2 Estrategia para Estrategia para

A3 maximizar las F y minimizar lasDy las A
A4 minimizar las A

Fuente: http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm#.UvcJ1GJ50ONU
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

1.2.20 Matriz del perfil competitivo (MPC)

Segun (Estrella, 2010), argumenta que: La MPC permite comparar factores

internos y externos (generales y no especificos) de una empresa con sus

competidores directos, los mismos que son descubierto en la MEFI y MEFE con

el fin de establecer la posicidn estratégica. Los pesos asignados tienen la misma

significancia, las calificaciones y los totales ponderados tienen el mismo

procedimiento de calculo y asignacién que de una MEFE. Cabe mencionar que el

peso ponderado total més alto es el que mejor perfil competitivo posee dentro del

mercado.

CUADRO N° 11 Matriz del Perfil Competitivo

. . Competidor ! Competidor 2
Factores Criticos de Nuestra empresa
= - Peso D )
Exitos
Calificacion [Peso Pond. |Calificacion [Peso Pond. | Calificacion |Peso Pond.
Calidad del producto 0.15 2 0.30 3 0.45 1 0.15
Precio del producto 0.20 4 0.80 3 0.60 4 0.80
Diversificacion de los
productos y servicios 0.40 2 0.80 3 1.20 2 0.80
Particioacion en el mercado 0.10 3 0.30 2 0.20 1 0.10
Actraccion de los clientes 0.15 1 0.15 2 0.30 2 0.30
TOTAL 1.00 2.35 2.75 2.15

Fuente: Trabajo - Planeacion estratégica para una asociacion.
Elaborado por: Gonzélez Villon Roberto Carlos.
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1.2.21 Matriz del Boston Consulting Group (BCG)

GRAFICO N° 4 BCG
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ESTRELLA INTERROGANTES
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5 1 0.5 0
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PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

Fuente: Trabajo - Planeacion estratégica para una asociacion.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

En base a los argumentos de (www.admindeempresas.blogspot.com, 2011), la
matriz BCG es una herramienta de andlisis estratégico que muestra graficamente
en 4 cuadrantes la tasa de crecimiento en el mercado (eje vertical) y nivel de

participacion en el mercado (eje horizontal).

Es un indicador gréafico que indica el grado de necesidad o generacion de recursos
que tienen los productos de una empresa y de colaborar para decidir que unidades

estratégicas de negocio (UEN) se debe invertir y cuales no. Ademas permite:

e Conocer en un determinado momento la posicién de la empresa o del
producto (UEN).
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e Comparar matrices de BCG escenarios de dos periodos distintos para

visionar y elegir la estrategia mas efectiva.

Segun (kotler & Armstrong, 2008), interpreta los cuatros cuadrantes de la BCG:

Estrella: Negocios o productos con alto crecimiento o alta participacion; éstas,
necesitan de inversiones para facilitar su rapido crecimiento, tarde o temprano su

crecimiento se frenard y se convertiran en vacas de dinero en efectivo.

Vacas de dinero en efectivo: Negocios o productos de bajo crecimiento y alta
participacion de mercado. Necesitan de una menor inversion para retener su
participacion de mercado; por lo tanto, producen un gran flujo de efectivo que la
empresa usa para pagar sus cuentas y apoyar a otras UEN que necesitan inversion.

Interrogantes: Son unidades de negocios con baja participacion y alta en
crecimiento en el mercado. Requieren de mucho dinero para mantener su
participacion y no para incrementarla. La direcciéon de la empresa debe meditar
concienzudamente para determinar cuales signos de interrogacion tratara de
convertir en estrellas y cuales debera descontinuar.

Perro: Son negocios o productos de bajo crecimiento y baja participacion. Estas
UEN podrian generar suficiente dinero para mantenerse a si mismas, pero no

prometen ser fuentes importantes de dinero en efectivo. (p. 41).

Segun (Jireth R., 2008), define estructura organizacional “Sistema formal de
tareas y relaciones de autoridad que controla las personas coordinan sus acciones

y utilizan los recursos para lograr las metas de la organizacion” (p. 7).

Segun (Beltran Jaramillo, 2007) y (Chaverra, 2008), define indicadores de gestion
“A la combinacion de variables cualitativas y cuantitativas que permite observar

el comportamiento y cambios entorno a las actividades realizadas, ademés
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contribuye para la toma de decisiones y adoptar medidas correctivas de forma

acertada y oportuna”.

Ventajas de los indicadores de gestion:

Reducir la incertidumbre.
Motivar a los integrantes (desarrollo personal y profesional).
Estimular y promover el trabajo en equipo.

Impulsar la eficiencia, eficacia y productividad.

o &~ DN

Identificar las falencias en las actividades para mejorar y fortalecer
mediante las acciones correctivas.

6. Evaluar y visualizar periddicamente el comportamiento de las
actividades realizadas.

7. Reorganizar politicas y estrategias.

Los factores criticos de éxitos son obstaculos que nos ayudan a tener un mayor
control en la gestion estratégica, tactica y operativa.

Segln (Clinea, 2008), define el diagrama de flujo de proceso como: “Una
representacion grafica de orden de todas las operaciones, transporte, inspeccion,

demoras, que se requiere dentro de un proceso de produccion” 8p. 119).
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1.3. Fundamentacion Legal

1.3.1 La Constitucion de la Republica del Ecuador

Titulo 11 — Derechos - Capitulo segundo — Derecho del buen vivir - La seccion
octava — Trabajo y seguridad social:

Art. 33: Expresa que el trabajo es un derecho, deber social y un derecho
econdmico, fuente de realizacion personal y base de la economia, por lo que el
Estado garantizara a las personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una
vida decorosa, remuneraciones Yy retribuciones justas, desempefio de un trabajo
saludable y libremente escogido o aceptado.

Art. 34: Manifiesta que el Estado garantizara el derecho a la seguridad social y lo
clasifica como un derecho irrenunciable para los ecuatorianos, ya que se regira
con principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia,
subsidiaridad, suficiencia, transparencia y participacion para la atencion de
necesidades individuales y colectivas. En conclusion, el derecho a la seguridad
social para todos y todas, principalmente a quienes realicen trabajo no remunerado
en los hogares, actividades para el auto sustento en el campo, toda forma de

trabajo autdbnomo y a quienes se encuentren desempleados.

Capitulo cuarto — Derechos de las comunidades, pueblos y nacionalidades:
Art. 57 en su numeral 4. El Estado reconoce y garantiza a las comunas,
comunidades, pueblos y nacionalidades indigenas a conservar la propiedad
imprescriptible de sus tierras que seran inalienables, inembargables e indivisibles,
las mismas que estan exentas de pago de tasas e impuestos.

Art. 59: Sefala que también el Estado reconocen los derechos colectivos de los
pueblos montubio y garantizara su proceso de desarrollo humano integral,
sustentable y sostenible, las politicas y estrategias para su progreso y sus formas
de administracion asociativa, a partir del conocimiento de su realidad y el respeto

a su cultura, identidad y vision propia.
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Capitulo sexto — Derecho de libertad:

Art. 66en su numeral 13: Consagra el derecho de asociarse, reunirse y
manifestarse en forma libre y voluntaria. En su numeral 15: Derecho a
desarrollar actividades econdmicas en forma individual o colectiva, conforme a

los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental.

Titulo VI — Régimen de desarrollo — Capitulo primero — Principios generales:
Art. 276 en su numeral 2: Sefiala construir un sistema econdmico, justo,
democratico, productivo, solidario y sostenible basado en la distribucion
igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccién y la
generacion de trabajo digno y estable.

Art. 277 en su numeral 5: Que para la consecucion del buen vivir es necesario
impulsar el desarrollo de las actividades econdémicas mediante un orden juridico e
instituciones politicas que las promuevan, fomenten y defiendan. En su numeral
6: Menciona promover e impulsar la ciencia, la tecnologia, las artes, los saberes
ancestrales y en general las actividades de la iniciativa creativa comunitaria,

asociativa, cooperativa y privada.

Capitulo tercero — Soberania alimentaria:

Art. 281 en su numeral 1: Menciona que es responsabilidad del Estado impulsar
la produccion, transformacion agroalimentaria y pesquera de las pequefias y
medianas unidades de produccién, comunitarias y de la economia social y
solidaria. En su numeral 5: Establecer mecanismos preferenciales de
financiamiento para los pequefios y medianos productores y productoras,

facilitandoles la adquisicién de medios de produccién.

Capitulo cuarto - Seccion primera - Sistema econdmico y politica econémica:
Art. 283: Manifiesta que el sistema econdémico es social y solidario, el mismo que
se integrara por las formas de organizacion publica, privada, mixta, popular y

solidaria (sectores cooperativos, asociativos y comunitarios).
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Art. 284 en su numeral 2: Uno de los objetivos de la politica puablica es
incentivar la produccién nacional, la productividad y competitividad sistémica, la
acumulacién d conocimiento cientifico y tecnoldgico, la insercidn estratégica en la
economia mundial y a las actividades productivas complementarias en la

integracion regional.

Seccion segunda — Politica fiscal.

Art. 285 en su numeral 3: Uno de los objetivos de la politica fiscal es la
generacion de incentivos para la inversion en los diferentes sectores de la
economia y para la produccion de bienes y servicios, socialmente deseables y
ambientalmente aceptables.

Art. 288: Expresa las compras publicas cumpliran criterios de eficiencia,
transparencia, calidad, responsabilidad ambiental y social. Se priorizaran los
productos y servicios nacionales, en particular los provenientes de la economia

popular y solidaria, y de la micro, pequefias y medianas unidades productivas.

Seccion séptima — Politica comercial:

Art. 304 en su numeral 3: Fortalecer el aparato productivo y la produccion
nacional. En su numeral 5: Impulsar el desarrollo de las economias a escala y del
comercio justo.

Art. 306: El Estado promovera las exportaciones ambientalmente responsable,
con preferencia de aquellas que generen mayor empleo y valor agregado, y en
particular las exportaciones de los pequefios y medianos productores y del sector
artesanal. El Estado propiciara las importaciones necesarias para los objetivos del
desarrollo y desincentivara aquellas que afecte negativamente a la produccion

nacional, a la poblacion y a la naturaleza.

Seccion octava — Sistema financiero:
Art. 310: Expresa que el sector financiero tendra como finalidad la prestacion

sustentable, eficiente, accesible y equitativa de servicios financieros, con la
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otorgacion de créditos que oriente de manera preferente a incrementar la
productividad y competitividad de los sectores productivos que permitan alcanzar
los objetivos del Plan de Desarrollo y de los grupos menos favorecidos, a fin de

impulsar su inclusion activa en la economia.

Capitulo sexto — Trabajo y produccion — Seccion primera — Formas de
organizacion de la produccion y su gestion:

Art. 319: Se reconocen diversas formas de organizacién de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o
privadas, asociativas, familiares, domésticas, autonomas y mixtas. El Estado
promovera las formas de produccién que aseguren el buen vivir de la poblacion y
desincentivard aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza.
Art. 320: La produccién en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y
normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracién del trabajo

y eficiencia econémica y social.

Seccion cuarta — Democratizacion de los factores de produccion:

Art. 334 en su numeral 2: El Estado desarrollard politicas especificas para
erradicar la desigualdad y discriminacion hacia las mujeres productoras para el
acceso a los factores de produccion. En su numeral 4: Desarrollar politicas de
fomento a la produccién nacional en todos los sectores, en especial para garantizar
la soberania alimentaria y la soberania energética, generar empleo y valor

agregado.

Seccion sexta — Ahorro e inversion

Art. 338: El Estado promovera y protegera el ahorro interno como fuente de
inversion productiva en el pais. Asimismo, generara incentivos al retorno del
ahorro y de los bienes de las personas migrantes, y para que el ahorro de las
personas y de las diferentes unidades econdémicas se oriente hacia la inversion

productiva de calidad.
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1.3.2 El Plan Nacional para el Buen Vivir 2013 — 2017

Objetivo N° 4: Fortalecer las capacidades y potencialidades de la ciudadania.
Expresa literalmente que el conocimiento es un instrumento para la libertad
individual, para la emancipacion social y para vivir y convivir bien — el
conocimiento cono acervo colectivo es un catalizador de una transformacion

econdmica y productiva,

Politica N° 4.4. Mejorar la calidad de la educacion en todos sus niveles y
modalidades, para la generacion de conocimiento y la formacion integral de
personas creativas, solidarias, responsables, criticas, participativas y productivas,
bajo los principios de igualdad, equidad social y territorial.

Lineamientos:
a.- Fortalecer los estandares de calidad y los procesos de acreditacion y evaluacién
en todos los niveles educativos, que respondan a los objetivos del Buen Vivir, con

base a criterios de excelencia nacional e internacional.

Politica N° 4.9. Impulsar la formacion en areas de conocimiento no tradicionales

que aportan a la construccién del Buen Vivir.

Lineamientos:
b.- Promover el aprendizaje, la profesionalizacion y la capacitacion en actividades

artesanales tradicionales y otros oficios enfocado en la diversificacion productiva.
Objetivo N° 8: Consolidar el sistema econémico social y solidario, de forma
sostenible.

Para aquello, los instrumentos del Estado son los recursos publicos y la regulacién
econdmica y dentro de los mecanismos se encuentra el desarrollo de cadenas

productivas, cambio del espectro productivo nacional mediante la transformacion
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de la matriz productiva (estimulos en la produccién, diversificacion de la

economia e insercion inteligente en la economia mundial).

Politica N° 8.9. Profundizar las relaciones del Estado con el sector popular y

solidario

Lineamientos:

d.- Establecer condiciones preferenciales a los actores de la economia popular en
el acceso a financiamiento y facilidad de tasas de interés, para emprendimientos
y/o la ampliacién de su actividad productiva existente.

j.- Fomentar la asociatividad para el sistema economico popular y solidario
organizado y con poder de negociacion, en los diferentes encadenamientos

productivos donde ejercen su actividad.

Objetivo N° 9: Garantizar el trabajo digno en toda sus formas
El trabajo no puede ser concebido como un factor mas de produccién, sino como
un elemento mismo del Buen Vivir y como base para el despliegue de los talentos

humanos.

Politica N° 9.1. Impulsar actividades econdémicas que permitan generar y
conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucién del pleno empleo

priorizando a los grupos histéricamente excluidos.

Lineamientos:

a.- Implementar mecanismos de incentivos en actividades econdmicas,
especialmente del sector popular y solidario, las Mipymes, la agricultura familiar
campesina, asi como las de trabajo autdbnomo que se orienten a la generacion y
conservacion de trabajos dignos y garanticen la igualdad de oportunidades de
empleo para toda la poblacion.

b.- Democratizar el acceso al crédito, financiamiento, seguros, activos

productivos, bienes de capital, para fomentar el desarrollo y sostenibilidad de las
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actividades econdmicas de carécter asociativo y comunitario y su vinculacion a

cadenas productivas y mercados.

Objetivo N° 10: Impulsar la transformacién de la matriz productiva.

Es una inspiracion historica por el Gral. Eloy Alfaro Delgado, el gobierno de la
Revolucion Ciudadana actual quiere el mismo fin a beneficio del pais amparado
con el articulo 276 de la Carta Magna, su propésito es hacer cambios en la
estructura productiva tales como: diversificar la economia, incentivar y garantizar
la produccion nacional, dinamizar la productividad, fomentar la competitividad
sistémica, acumulacién del conocimiento, insercion en la economia mundial y la
produccién complementaria en la integracion regional con la conformacion de
nuevas industrias y fortalecer los sectores productivos con inclusion econémica a

sus encadenamientos (inversion publica).

Politica N° 10.1: Diversificar y generar mayor valor agregado en la produccion

nacional.

Lineamientos:

c.- Consolidar la transformacién productiva de los sectores priorizados
industriales y de manufactura, con procesos de incorporacion de valor agregado
que maximicen el componente nacional y fortalezcan la capacidad de innovacion

y de aprendizaje colectivo.

Politica N° 10.2.Promover la intensificacion tecnoldgica en la produccion

primaria de bienes intermedios y finales.

Lineamientos:
b.- Tecnificar los encadenamientos productivos en la generacion de materia
primas y la produccion de bienes de capital, con mayor intensidad tecnologica en

los procesos productivos.
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g.- Articular los programas de innovacion participativa en el sector rural, en
sistemas formales e informales, con acceso y uso de TIC (tecnologia de la
informacidén y la comunicacién) para incrementar la cobertura de los servicios y

fomentar el intercambio de conocimientos entre actores locales.

Politica N° 10.5. Fortalecer la economia popular y solidaria -EPS-, y las micro,

pequefias y medianas empresas -Mipymes- en la estructura productiva.

Lineamientos:

b.- Promocionar y fomentar la asociatividad, el fortalecimiento organizativo, la
capacidad de negociacion, la creacién de redes, cadenas productivas y circuitos de
comercializacion, para mejorar la competitividad y reducir la intermediacion en
los mercados.

g.- Simplificar los tramites para los emprendimientos productivos y de servicios,
de la micro, pequefias y medianas unidades productivas.

i.- Fomentar, incentivar y apoyar la generacion de seguros productivos solidarios,

de manera articulada, al sistema de proteccion y seguridad social.

Politica N° 10.7. Impulsar la inversion puablica y la compra publica como

elementos estratégicos del Estado en la transformacion de la matriz productiva.

Lineamientos:

c.- Fomentar la sustitucién de importaciones mediante la implementacién de
mecanismos que garanticen la priorizacion de encadenamientos productivos
locales en la contratacion publica, por parte de los diferentes niveles de gobierno,
instituciones del Estado y las empresas publicas.

d.- Definir un margen de reserva de mercado en la compra publica, para dinamizar
el sector de Mipymes y EPS aumentando su participacién como proveedores del
Estado, bajo consideraciones de absorcion de la produccion nacional, oferta y

capacidad productiva de los proveedores.
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f.- Mantener la potestad del Estado para promover la transformacién de la matriz
productiva mediante compras publicas con proveedores ecuatorianos, en cualquier

negociacion comercial internacional entre Ecuador y otros paises.

Politica N° 10.8. Articular la gestion de recursos financieros y no financieros para la

transformacion de la matriz productiva.

Lineamientos:

a.- Fortalecer el marco juridico y regulatorio del sistema financiero nacional y
popular y solidario, de manera que se profundice su rol de canalizador de recursos
para la transformacion de la matriz productiva.

h.- Fortalecer los mecanismos de seguros y reaseguros para el sector productivo y de

servicios.

1.3.3 El Codigo Orgénico de Produccion, Comercio e Inversiones

Art. 3.-Objeto: Regular el proceso productivo en las etapas de produccion,
distribucién, intercambio, comercio, consumo, manejo de externalidades e
inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen Vivir. También busca
generar y consolidar las regulaciones que potencien, impulsen e incentiven la
produccion de mayor valor agregado, que establezcan las condiciones para
incrementar la productividad y promuevan la transformacion de la matriz
productiva.

Art. 4.-Fines—Literal A: Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de
mayor valor agregado, potenciadora de servicios, basada en el conocimiento y la
innovacion; asi como ambientalmente sostenible y eco eficiente.

Literal I: Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo
econoémico.

Literal Q: Promover las actividades de la economia popular, solidaria y
comunitaria, asi como la insercion y promocion de su oferta productiva

estratégicamente en el mundo, de conformidad con la constitucion y la Ley.
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Libro I: Del desarrollo productivo, mecanismos y 6rganos de competencia —
Titulo I: Del desarrollo productivo y su institucionalidad.

Art. 5 Roles del Estado - Literal G: Menciona que para mejorar la productividad
de los actores de la economia popular y solidaria y de las micro, pequefias y
medianas empresas, el estado contribuird para que participen en el mercado
interno y, eventualmente, alcanzar economias de escala y niveles de calidad de
produccién que le permitan internacionalizar su oferta productiva.

Art. 9.1.- Exoneracion de impuesto a la renta para el desarrollo de
inversiones nuevas y productivas.- Las sociedades que se constituyan a partir de
la vigencia del Cddigo de Produccion asi como también las sociedades nuevas que
se constituyeren por sociedades existentes, con el objeto de realizar inversiones
nuevas y productivas, gozaran de una exoneracion del pago del impuesto a la
renta durante cinco afios, contados desde el primer afio en el que se generen
ingresos atribuibles directa y Unicamente a la nueva inversion. (Segun disposicion
reformatoria N° 2.2. - A continuacion del Art. 9 y argumentado en el Art. 23 de

este mismo codigo).

Libro Il: Del desarrollo de la inversién productiva y de sus instrumentos -
Titulo I: Del fomento, promocion y regulacion de las inversiones productivas.
Titulo I1: Del desarrollo productivo de la economia popular y solidaria:

Art. 22.- Medidas especificas - EI Consejo Sectorial de la Produccién establecera
politicas de fomento para la economia popular, solidaria y comunitaria, asi como
de acceso democratico a los factores de produccion, sin perjuicio de las
competencias de los Gobiernos Autonomos Descentralizados y de la
institucionalidad especifica que se cree para el desarrollo integral de este sector.
Adicionalmente, para fomentar y fortalecer la economia popular, solidaria y
comunitaria, el Consejo Sectorial de la Produccion ejecutara las siguientes
acciones: Literal A): Elaborar programas y proyectos para el desarrollo y avance
de la produccion nacional, regional, provincial y local, en el marco del Estado
Intercultural y Plurinacional, garantizando los derechos de las personas,

colectividades y naturaleza. Literal B): Apoyar y consolidar el modelo socio
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productivo comunitario para lo cual elaborard programas y proyectos con
financiamiento publico para: recuperacion, apoyo y transferencia tecnoldgica,
investigacion, capacitacion y mecanismos de comercializacion y de compras

publicas, entre otros.

Titulo 1V: Zonas Especiales de Desarrollo Econdmico - Capitulo Il: De los
administradores y operadores de las Zonas Especiales de Desarrollo
Econdémico (ZEDE).

Art. 41.- Las sociedades recién constituidas, las inversiones nuevas reconocidas,
las personas obligadas a llevar contabilidad y las sucesiones indivisas obligadas a
llevar contabilidad, que iniciaren actividades, estardn sujetas al pago de este
anticipo después del quinto afio de operacion efectiva, entendiéndose por tal la
iniciacion de su proceso productivo y comercial. En caso de que el proceso
productivo asi lo requiera, este plazo podré ser ampliado, previa autorizacion de la
Secretaria Técnica del Consejo Sectorial de la Produccion y el Servicio de Renta
Internas. (Segun disposicion reformatoria N° 2.10.- Reemplazo del ultimo inciso
de la letra b).

134 La Ley de Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero
Popular y Solidario

Art. 1.-Definiciones:Se entiende por economia popular y solidaria a la forma de
organizacion economica, donde sus integrantes, individual o colectivamente,
organizan y desarrollan procesos de produccion, intercambio, comercializacion,
financiamiento y consumo de bienes y servicios, para satisfacer necesidades y
generar ingresos, basadas en relaciones de solidaridad, cooperacion y
reciprocidad, privilegiando al trabajo y al ser humano como sujeto y fin de su
actividad, orientada a bien vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre

apropiacion, el lucro y la acumulacion de capital.
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Art. 2.-Ambito: Se rigen por la presente ley, todas las personas naturales y
juridicas, y demés formas de organizacion que, de acuerdo con la Constitucion,
conforma la Economia Popular y Solidaria y el Sector Financiero Popular y
Solidario; vy, las instituciones publicas encargadas de la rectoria, regulacion,
control, fortalecimiento, promocién y acompafiamiento.

Art. 3.- Objeto: A) Reconocer, fomentar y fortalecer la Economia Popular y
solidaria y el Sector Financiero Popular y solidario en su ejercicio y relacion con
los demaés sectores de la economia y con el Estado. B) Potencializar las practicas
de la economia popular y solidaria que se desarrollan en las comunas,
comunidades, pueblos y nacionalidades, y en sus unidades econdmicas
productivas para alcanzar el Suma Kawsay.

Art. 6.- Registro: Las personas y organizaciones amparadas por esta Ley,
deberan inscribirse en el Registro Publico que estard a cargo del ministerio de
Estado que tenga a su cargo los registros sociales. El registro habilitara al acceso a
los beneficios de la presente Ley.

Art. 8.- Formas de Organizacion: Para efectos de esta Ley, integran la
Economia Popular y Solidaria las organizaciones conformadas en los Sectores
Comunitarios, Asociativos y Cooperativas, asi como también las unidades
Econdmicas Populares.

Art- 9.- Personalidad Juridica: Las organizaciones de la Economia Popular y
Solidaria se constituiran como personas juridicas, previo el cumplimiento de los
requisitos que contemplara el Reglamento de la presente Ley.

Art. 11.- Competencia desleal: Los miembros, asociados y socios, bajo pena de
exclusion, no podran competir con la organizacion a que pertenezcan, realizando
la misma actividad econdmica que ésta, ni por si mismos, ni por intermedio de
terceros.

Art. 18.- Sector Asociativo: Es el conjunto de asociaciones constituidas por
personas naturales con actividades econdmicas productivas similares o
complementarias, con el objeto de producir, comercializar y consumir bienes y
servicios licitos y socialmente necesarios, auto abastecerse de materia prima,

insumos, herramientas, tecnologia, equipos y otros bienes, o comercializar su
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produccion de forma solidaria y auto gestionada bajo los principios de la presente
Ley.

Art. 19.- Estructura Interna: La forma de gobierno y administracion de las
asociaciones constaran en su estatuto social, que prevera la existencia de un
organo de gobierno, como méxima autoridad, un érgano directivo, un érgano de
control interno y un administrador, que tendra la representacion legal; todos ellos
elegidos por la mayoria absoluta, y sujeto a rendicidn de cuentas, alternabilidad y
revocatoria del mandato.

Art. 20.- Capital Social: El capital social de estas organizaciones, estara
constituidos por las cuotas de admision de sus asociados, las ordinarias y
extraordinarias, que tienen el caracter de no reembolsables, y por los excedentes
del ejercicio economico. En asunto de bienes inmuebles obtenidos mediante
donacidn, no podran ser objeto de reparto en caso de disolucién y se mantendran
con el fin social materia de la donacidn.

Art. 132.- Medidas de fomento - Numeral 1: El ente rector del sistema nacional
de contratacién publica de forma obligatoria implementara en los procedimientos
de contratacion puablica establecidos en la Ley de la materia, margenes de
preferencia a favor de las personas y organizaciones regidas por este Ley, en el
siguiente orden: Organizaciones de la Economia Popular y Solidaria y Unidades
Econdmicas Populares.

Art. 133.- Gobiernos Auténomos Descentralizados: En ejercicio concurrente de
la competencia de fomento de la economia popular y solidaria establecida en la
presente Ley, incluirdn en su planificacion y presupuesto anuales la ejecucion de
programas y proyectos socioecondémicos como apoyo Yy fortalecimiento de las
personas y organizaciones amparadas por esta Ley, e impulsaran a traves de la
creacion, ampliacion, mejoramiento y administracion de centros de acopio de
productos, centro de distribucién, comercializacion, pasajes comerciales, recintos
feriales y mercados u otros.

Los Gobiernos autdnomos en el &mbito de sus competencias, determinaran los
espacios publicos para el desarrollo de las actividades economicas de las personas

y organismos amparadas por esta Ley.
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Art. 139.- Hecho generador de tributos: Las actividades propias de su objeto
social, no constituyen hechos generadores de tributos; en cambio, los actos y
demas operaciones que efectlien con terceros, estan sujetos al régimen tributario
comdun. Las utilidades que pudieran provenir de operaciones con terceros y que no

sean reinvertidos en la organizacion gravarén IR.

Disposiciones generales:

PRIMERA.- Las organizaciones sujetas a esta Ley, fijardn sus propios
mecanismos de control interno, incluyendo la solucion de conflictos internos de
acuerdo con lo que se establezca en el estatuto social; pudiendo recurrir al uso de
métodos alternativos de solucion de controversias.

SEGUNDA .- Las organizaciones sujetas a esta Ley, incorporaran sus informes de
gestidn, el balance social que acreditara el nivel de cumplimiento de los principios
y sus objetivos sociales, en cuanto a la preservacion de su identidad, su incidencia

en el desarrollo social y comunitario, impacto ambiental, educativo y cultura.

1.3.5 La Ley de Defensa del Artesano

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas de artes,
oficios y servicios, para hacer valer sus derechos por si mismos o por medio de las
asociaciones gremiales, sindicales e interprofesionales existentes o que se
establecieren posteriormente.

Art. 2.- Los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano,
asi como las sociedades de talleres artesanales que, para lograr mejores
rendimientos econdmicos por sus productos, deban comercializarlos en un local
independiente de su taller, seran considerados como una sola unidad para gozar de
los beneficios que otorga esta Ley.

Art. 7.- Son deberes y atribuciones de la Junta Nacional de Defensa del Artesano:
a.- Velar por el estricto cumplimiento de la Ley y demas leyes conexas

relacionadas con el desarrollo de la artesania y la defensa de los artesanos.
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b.- Formular, de acuerdo con las Juntas Provinciales de Defensa de artesanos, los
reglamentos correspondientes para la agremiacion de las diversas ramas de
artesanos.

c.- Implementar las acciones necesarias para que las entidades financieras publicas
y privadas del pais, conforme a lo dispuesto en esta Ley, establezcan las lineas de
créditos para el fomento y desarrollo de la actividad artesanal.

d.- Crear, con sujecion a las leyes vigentes, un banco de crédito artesanal.

e.- Promover, conjuntamente con el Gobierno Nacional y los organismos
seccionales, la creacién de almacenes o parques artesanales destinados a la
comercializacion de sus productos.

f.- Coordinar con las Juntas Provinciales la organizacion de ferias y exposiciones
artesanales para incrementar la comercializacién de sus productos en el mercado
interno y externo.

g.- Otras que constan en esta Ley y su reglamento.

Art. 10.- Los valores que los artesanos deben pagar para la obtencién de su titulo
profesional no podran exceder de un equivalente al sesenta por ciento (60%) del
salario minimo vital vigente para los trabajadores en general.

Art. 11.- Los recursos de la Junta Nacional de Defensa del Artesano se destinara a
la ejecucion de planes y programas destinados al desarrollo integral y capacitacion
de la clase artesanal y de sus organizaciones gremiales, al fomento de ferias,
exposiciones y concursos a nivel nacional e internacional, en concordancia con las
metas y objetivos previstos en el Pan Nacional de Desarrollo Artesanal.

Art. 17.- El Estado prestara a los artesanos eficiente ayuda econémica mediante:
a.- La exoneracion de impuestos a la renta de capital con el concurso de trabajo y
adicionales de dicho impuesto, del impuesto a los capitales en giro (impuesto
sobre los activos totales) y del impuesto al valor agregado (IVA) en calidad de
sujetos pasivos Yy sustitutivos.

b.- La importacion en los términos mas favorables que establezca la
correspondiente Ley, de los materiales e implementos de trabajo, salvo los de lujo.
c.- La exoneracion del impuesto a las exportaciones de articulos de produccion

artesanal.
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d.- La concesion de préstamos a largo plazo y con intereses preferenciales a través
del Banco Nacional de Fomento y de la banca privada, para cuyos efectos el
Directorio del Banco Central del Ecuador dictara la regulacion correspondiente.
Los montos de los créditos se fijardn considerando especialmente la actividad
artesanal y el nimero de operarios que tenga a su cargo el taller.

e.- Los artesanos continuaran gozando de las deméas exoneraciones contempladas
en el articulo 9 de la Ley de Fomento Artesanal, en cuanto mas le beneficie.

Art. 18.- Declarase obligatoria la afiliacion del trabajador artesano al Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social.

Art. 23.- Declarase el 5 de noviembre de cada afio como el Dia del Artesano

Ecuatoriano.

1.3.6 Ley de Fomento Artesanal

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos que se dedican, en forma individual, de
asociaciones, cooperativas, gremios 0 uniones artesanales, a la produccion de
bienes o servicios o artistica y que transforman materia prima con predominio de
la labor fundamental manual, con auxilio o no de maquinas, equipos Yy
herramientas, siempre que no sobrepasen en sus activos fijos, excluyéndose los
terrenos y edificios, el monto sefialado por la Ley.

Art. 7.- Para gozar de los beneficios establecidos en esta Ley, el artesano maestro
de taller requiere de la calificacion conferida por la Junta Nacional de Defensa del
Artesano, o del carné de agremiacion expedido por las diferentes organizaciones o
instituciones artesanales clasistas con personeria juridica, en los casos de los
artesanos miembros de asociaciones simples o compuestas, gremios, cooperativas,
uniones de artesanos, camaras artesanales u otras que se crearen de conformidad
con la Ley (justificando su personeria juridica y la calidad de su representante
legal).

Art. 9.- Los artesanos naturales o juridicos, que se acojan al régimen de la

presente Ley, gozaran de los siguientes beneficios:
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1.- Exoneracion de hasta 100% de los impuestos arancelarios y adicionales a la
importacion de maquinaria, equipos auxiliares, accesorios, herramientas,
repuestos nuevos, materia prima y materiales de consumo, que no se produzcan en
el pais y que fueren necesario para la instalacion, mejoramiento, produccién y
tecnificacion de los talleres artesanales.

2.- Exoneracion total de los derechos, timbres, impuestos y adicionales que graven
la introduccion de materia prima importada dentro de cada ejercicio fiscal, que no
se produzca en el pais y que fuere empleada en la elaboracion de productos que se
exportaren.

3.- Exoneracion total de los impuestos y derechos que graven la exportacion de
articulos y productos de artesanias.

4.- Exoneracidn total de impuestos a los capitales de giro.

5.- Exoneracién de derechos e impuestos fiscales, provinciales y municipales,
inclusive de la alcabala y de timbres, a la transferencia de dominio de inmuebles
para fines de instalacion, funcionamiento, ampliacion o mejoramiento de los
talleres, centros y almacenes artesanales, donde desarrollan en forma exclusiva
sus actividades.

6.- Exoneracion de los impuestos que graven las transacciones mercantiles y la
prestacion de servicios, de conformidad con la Ley.

7.- Exoneracién de impuestos arancelarios adicionales a la importacion de
envases, materiales de embalaje justificando que dicho producto no se produzcan
en el pais.

8.- Exoneracién total de los derechos, timbres e impuestos que graven los actos
constitutivos, reformas de estatutos, elevacion de capital de asociaciones, gremios,
cooperativas, uniones de artesanos u otras personas juridicas reconocidas
legalmente, conforme lo determina la presente Ley.

9.- Las personas naturales o juridicas acogidas a esta Ley percibiran hasta el 15%
en general como Abono Tributario o sobre el valor FOB de las exportaciones, vy,
como adicional, por razones de dificil acceso a mercados externos, licencias,

permisos previos, competencia en el mercado, costos, fletes y lo que representan
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los nuevos mercados, hasta el 10% de los porcentajes que se establecieren
legalmente.

10.- Exoneracion de los impuestos, derechos, servicios y demas contribuyentes
establecidas para la obtencidn de patente municipal y permiso de funcionamiento.
Art. 27.- Las instituciones de crédito de fomento otorgaran créditos a los
artesanos, uniones de artesanos y personas juridicas artesanales, en condiciones
favorables que se adapten a la situaciéon de un sujeto de crédito con capacidad de
garantia limitada. Estas instituciones de fomento haran constar anualmente en su
presupuesto de inversiones un fondo especial (tomando como base los programas
de fomento de la produccion de las artesanias elaboradas por el MIPRO en
concordancia con el Plan de Buen Vivir).

Art. 28.- Créase el Fondo Nacional de Inversiones Artesanales (FONADIA) que
sera administrado por el Banco Nacional de Fomento, segin reglamento que
dictard el presidente de la Republica, con los fondos asignados por el Estado,
préstamos nacionales e internacionales que se consiguieren para el fomento
artesanal en sus diferentes ramas y actividades, de acuerdo al Plan Nacional de
Desarrollo.

Art. 29.- El Estado, las instituciones del sector publico y todas las demas
entidades que gocen de algun beneficio estatal, provincial o especial o que
participen en fondos publicos, se abasteceran preferiblemente con productos de la

artesania nacional.

1.3.7 Ley Organica de Régimen Tributario Interno

En el capitulo 11 — Exenciones:

Art. 9 en su numeral 19: Los ingresos percibidos por las organizaciones
previstas en la Ley de Economia Popular y Solidaria siempre y cuando las
utilidades obtenidas sean reinvertidas en la propia organizacion. Para efecto, se
define: A) Utilidades: ingresos obtenidos en operaciones con terceros, luego de

deducidos los correspondientes costos, gastos y deducciones adicionales. B)
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Excedentes: ingresos obtenidos en las actividades econdémicas realizadas con sus
miembros, una vez deducidos los correspondientes costos, gastos y deducciones
adicionales; es importante que dentro de la contabilidad especifique claramente
para diferenciar los ingresos, costos y gastos con las utilidades y con los
excedentes.

Art. 9.1: Contempla la exoneracion del pago del IR para el desarrollo de
inversiones nuevas y productivas durante los primeros cinco afios de operacién de
la misma para sociedades que se constituyan a partir de la vigencia del Cédigo de
la Produccion asi como también de las sociedades nuevas que se constituyeren por
sociedades existentes (parrafo fundamentado en el Art. 19 y 23 del RALORTI y
exencion 18 del SRI: Compensacion para el salario digno).

Art. 56 en su numeral 19: Sefiala que los servicios prestados por los artesanos
calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano se encuentra grabados
con tarifa 0% de IVA, asimismo los servicios que presten los talleres, operarios y

bienes producidos y comercializados por ellos.

1.3.8 Ley Orgéanica de Educacion Superior

Art.5.- Derechos de las y los estudiantes, en su Literal G: Participar en el

proceso de construccion, difusion y aplicacion del conocimiento.

Art. 8.- Fines de la educacion superior, en su Literal E: Aportar con el
cumplimiento de los objetivos del régimen de desarrollo previsto en la
Constitucién y en el Plan Nacional de Desarrollo. Literal F: Fomentar y ejecutar
programas de investigacion de caracter cientifico, tecnolégico y pedagogico que
coadyuven al mejoramiento y proteccion del ambiente y promuevan el desarrollo
sustentable nacional. Literal H: Contribuir en el desarrollo local y nacional de

manera permanente, a través del trabajo comunitario o extensién universitaria.
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CAPITULO 1

METODOLOGIA

2.1 Disefio de la Investigacion

El presente trabajo tiene caracteristicas de un enfoque cuanti-cualitativo, con un
analisis del comportamiento del sector artesanal de la comuna Prosperidad con
énfasis a los artesanos en costura en un total de 98, dispersos dentro de la
localidad, describiendo la situacion actual, mediante un estudio descriptivo, de
campo Yy bibliografico que permitio identificar factores y aspectos de las variables
del objeto de estudio. De este modo, se observd y se realizé el diagnéstico con la
elaboracion de instrumentos que fue de gran trascendencia para este proceso.

2.2 Modalidad de la investigacion

En este trabajo de titulacion la modalidad de investigacion consiste en un proyecto
factible debido a que se desarrolla un plan de asociatividad enfocado a viabilizar
el proceso asociativo con estrategias asociativas con el fin de mejorar la
competitividad de los artesanos en costura de la comuna Prosperidad,
solucionando los multiples problemas que estan implicitas en el objeto de estudio,
que a la vez, se presentan como necesidades de los beneficiarios, dicha propuesta
tiene la posibilidad de ejecutarse y evaluarse, respaldada con informacion de otras

investigaciones de tipo documental.

2.3 Tipos de investigacion

En el presente trabajo de grado se utilizaron varios tipos de investigacién, las

cuales se detalla a continuacion:
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2.3.1 Investigacion descriptiva

El trabajo se desarrollo en base a la investigacion descriptiva, detallando las
caracteristicas que se percibieron en el objeto de estudio, para lo cual se utilizaron
técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion, la observacion
participante, las entrevistas de profundidad y encuestas a los involucrados,
argumentada en cuestionario con preguntas relevantes para el respectivo
diagnostico que permiti6 ampliar el conocimiento direccionado a la

competitividad de los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.

2.3.2 Investigacion bibliografica

El trabajo requirié de fundamentos tedricos para definir e interpretar conceptos y
generar un mayor entendimiento de la realidad del objeto de estudio motivo por el
cual, se accedié a consultas bibliogréficas de areas diversas con analogia del
trabajo de investigacion, tales como: de estadisticas, finanzas, mercadotecnia,
metodologia de la investigacion, recursos humanos, administracion, asociatividad
y otras areas; para un estudio condensado se revisé informes del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), trabajo de titulacion de tercer y cuarto
nivel y el analisis de la legislacion ecuatoriana direccionado al sector productivo
artesanal. De esta forma se compard conceptualizaciones para un correcto y eficaz
discernimiento de los elementos tedricos que coadyuvaron en la formulacién de

criterios en el presente trabajo.

2.3.3 Investigacién de campo

Para descubrir los acontecimientos era preciso evidenciar de manera directa con la
vinculacion personal del investigador con el objeto de estudio, por lo que se
asegurd la explicacion de causas y efectos para un mayor entendimiento

sistematico de las particularidades de los acontecimientos y comportamientos,
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mediante la observacion, encuestas y entrevistas, las mismas que se efectud
notablemente sin dificultad alguna, cabe recalcar que se incurrio a la indagacion
previa, es decir, consultas en las fuentes secundarias de investigacion pata ampliar

el conocimiento en funcion a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad

2.4 Métodos de investigacion

2.4.1 Método de la observacion

A través de la observacién se analizo las caracteristicas del objeto de estudio, se
visiond desde una perspectiva distinta los factores positivos y negativos que
inciden en la competitividad de los artesanos en costura de la comuna
Prosperidad, este método fue de gran relevancia para el planteamiento de la

situacion actual para aquello se elabor6 en arbol de problema..

2.4.2 Método deductivo — inductivo

En el trabajo se emple6 el método deductivo - inductivo para el estudio y andlisis
de caracteristicas globales del entorno como la participacion en el mercado,
niveles de competitividad, factores de la competitividad que de alguna forma
permitié una mayor asimilacion del contexto hasta llegar al aspecto inductivo en
donde se observo aspectos individuales las caracteristicas de los artesanos en
costura, recursos disponibles, falencias en procedimientos productivos, entre otros
elementos relevantes para formular conclusiones y criterios de caracter general a

particular de los distintos aspectos o areas relevantes.

2.4.3 Meétodo de analisis — sintesis

Estos dos procesos que permite relacionar causa y efecto es primordial para

conocer la realidad de la competitividad de los artesanos en costura se recurrio al
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método de andlisis - sintesis debido a las dimensiones del problema central que es
el bajo nivel de competitividad de las actividades de los artesanos en costura de la
comuna Prosperidad y por su amplitud se estudio por partes que inciden y que
estdn presentes, que para aquello era menester descomponer y esclarecer el
panorama real de los artesanos en costura. Para luego continuar aumentando el
conocimiento interrelacionando los elementos identificados generando

explicaciones validas en funcion al problema central.

2.5 Técnicas de investigacion

Para alcanzar el éxito del presente trabajo de titulacion, era preciso contar con la
informacion vaélida y confiable, por lo que se utilizd las fuentes primarias y

secundarias.

Observacion: Esta técnica consiste en poner atencion a través de los sentidos en
un aspecto de la realidad y en recoger datos para su posterior analisis e
interpretacion. Contribuyé para describir los acontecimientos presentes en la
competitividad de los artesanos en costura de la comuna Prosperidad, con un
analisis de causas y efectos mediante un cuaderno de nota en donde se registraba

todo lo observado.

2.5.1 Entrevistas

Entrevista: Es un encuentro hablado entre dos 0 mas individuos que comporta
interacciones tanto verbales como no verbales, es flexible y se adapta a
situaciones individuales y puede usarse con frecuencia cuando ningin otro
método es posible o adecuado. Se entrevistd a los artesanos en costura
verdaderamente interesados, mediante una conversacion con ellos se logré
comprender la realidad y sus necesidades. Asi mismo se entrevistdo a los

directivos de la comuna, con la finalidad de recabar informacion y a través de
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una guia de pregunta se obtuvo informacion fidedigna y valida; ademas con el
acercamiento se fue generando una confianza mutua para alcanzar los objetivos
del presente trabajo, sus opiniones fueron de gran utilidad que permitid

plantear las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

2.5.2 Encuestas

Encuesta: Es una guia que permite obtener informacion referente a las
motivaciones, actitudes y las opiniones de los elementos de la muestra. Para el
cual, es necesaria la elaboracion de un cuestionario de items o preguntas para
detectar los problemas en el objeto de estudio. Para el proceso de acopio de
informacién era preciso, elaborar una encuesta con items con alternativas de
respuesta en base a la escala de Likert dirigida a los actores relacionados con el
objeto de investigacion (artesanos en costura y clientes) para la obtencion e

inquisicion de su situacién actual, perspectivas y expectativas.

2.6 Instrumento de investigacion

2.6.1 Cuestionario

Segun (Albert, 2007)considera que el cuestionario es:

Un objeto de estudio que analiza una o varias variables a medir. Tiene como
ventaja la rapidez, la facilidad de aplicacion y la posibilidad de ser
constatada por muchos sujetos. Los inconvenientes vienen dado por la falta
de sinceridad, la adecuacion de Iéxico, la superficialidad y la concordancia
de las respuestas en la preguntas abiertas (p. 115).

Para la aplicacion de la encuesta se elabord un cuestionario con las preguntas
relacionados al sector artesanal. Este instrumento permitio seleccionar las
preguntas ideales que determinen hechos y aspectos importantes para la presente

investigacion.
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2.6.2 Instrumento

Con la finalidad de dar respuesta a los fines planteados en la presente
investigacion, se disefid instrumentos que permitieron recolectar informacion
relevante concerniente al campo artesanal de costura de la comuna Prosperidad
del canton Santa Elena, se elabor6 un cuestionario con reactivos con modalidad de
respuesta en base a la escala de tipo Likert que es una herramienta de medicion de
actitud donde los participantes indica su opinién con una escala de cinco puntos,
la misma que permite que el grado de confiabilidad de respuesta sea eminente a
través de afirmaciones o interrogantes de facil comprension. La escala aplicada se

detalla a continuacion:

5. Totalmente de acuerdo

4. De acuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
2. En desacuerdo

1. Muy en desacuerdo
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Para la construccién del instrumento se considerd un plan en lo que se detalla los

pasos Yy etapas a seguir para el disefio y elaboracion del cuestionario:

CUADRO N° 12 Etapas para el disefio y elaboracion del cuestionario

e Revision y andlisis del problema de investigacion.
e Definicion del proposito del instrumento.

¢ Revision de bibliografia y trabajos relacionados con
DEFINICION DE
LOS OBJETIVOS Y
DEL e Consulta a expertos en el disefio del instrumento.
INSTRUMENTO

la construccion del instrumento.

e Determinacion de la poblacion.
e Determinacion de los objetivos, contenidos y tipos

de items del instrumento.

e Construccion de los items.

DISENO DEL e Estructuracioén del instrumento.
INSTRUMENTO

e Redaccién del instrumento.

e Sometimiento del instrumento a juicio de expertos.

e Revision del instrumento y nueva redaccion de
ENSAYO PILOTO i
DEL acuerdo a recomendaciones de los expertos.

INSTRUMENTO |, Aplicacion del instrumento a una muestra piloto.
¢ Analisis de los resultados

ELABORACION | eImpresion del instrumento
DEFINITIVA DEL
INSTRUMENTO

Fuente: Trabajo de investigacion del Econ. Carlos Castillo Gallo.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

El contenido de los reactivos estd estrechamente vinculado con el objeto de
estudio, considerando la operacionalizacion de las variables; se buscé métodos
para que las preguntas adquieran los resultados esperados con facil entendimiento
para los encuestados y un mayor grado de confiabilidad. La aplicacion del
instrumento con escala de Likert fue de manera individual (clientes y artesanos en

costura).
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El cuestionario esta estructurado en dos secciones: La primera seccién comprende
la portada, en la que se identifica el tipo de instrumento, el objetivo, la
presentacion y las instrucciones pertinentes para su aplicacion. La segunda
seccion, comprende el cuestionario con reactivos con analogia a la
operacionalizacion de las variables principalmente en sus dimensiones:
mecanismo de cooperacién, autonomia gerencial y juridica, esfuerzo conjunto,

objetivo comun, ventajas competitivas, mercado, venta, producto y servicio.

2.7 Poblacién y muestra

Segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, Metodologia
de la Investigacion, 2010), define la poblacién como:

Es un conjunto de todos los casos que concuerda con una serie de
especificaciones. Es preferible establecer con claridad las caracteristicas de
la poblacion, con la finalidad de delimitar cudles serdn los pardmetros
muestrales (p. 174).

La poblacién en la que esta orientado el presente estudio, corresponde a las
personas relacionadas, pertenecientes a la comuna Prosperidad del cantén Santa
Elena y al entorno a la provincia de Santa Elena. Elementos como: los artesanos
en costura del sector, directivos de la comunidad, los clientes y autoridades de

entidades publicas de la provincia de Santa Elena.

CUADRO N° 13 Poblacion

Artesanos en costura 98
Directivos comunales 5
Autoridades de entidades publicas 4
Clientes 174
TOTAL 288

Elaborado por: Gonzélez Villon Roberto Carlos.
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Segun (Hern&ndez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, Metodologia

de la Investigacion, 2010), define la muestra como:

Es un subgrupo de la poblacién de interés sobre el cual se recolectan datos,
y que tiene que definirse o delimitarse de antemano con precision, éste debe
ser representativo de la poblacién. Digamos que es subgrupo de elementos
que pertenecen a ese conjunto definido al que llamamos poblacion (p.174).

2.7.1 Métodos de muestreo

El método de muestreo utilizado en el presente trabajo de titulacion se lo escogid
en funcién a la modalidad de la investigacion, tipos de investigacion y
caracteristicas de la hipotesis establecida anteriormente donde se opt6 por aplicar
el muestreo probabilistico para determinar la muestra de los clientes y el censo

para los demas elementos.

2.7.1.1 Muestreo probabilistico

En el presente trabajo de titulacion se realiz6 considerando el muestreo

probabilistico para los clientes.

Segun (lidelfonso Grande & Abascal Fernandez, 2009), sefiala al muestreo

probabilistico como:

En el muestreo probabilistico se seleccionan las unidades muestrales a
través de un proceso de azar, aleatorio. Con caracteristicas: Las muestras se
seleccionan al azar, cada elemento tiene la misma probabilidad de ser
elegido, se puede conocer el error y la confianza de las estimaciones, los
resultados se puede generalizar, puede evaluar la representatividad de la
muestra, es costoso, complicado y demanda de mayor tiempo (p. 257).

Por lo tanto, se utilizé la formula estadistica para la determinacion del tamafio de

la muestra la cual se obtuvo el siguiente resultado.
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CUADRO N° 14 Muestra

Datos Simbologia:
N = 174 N = Poblacién
e = 0.05 n = Muestra
n = ? e = Margen de error
n o= 174
005 ( 174 - 1) + 1
_ 174
0.0025 ( 173 ) +1
" 174
0.4325 + 1
_ 174
_ N N ST 14325
T AN
e*(N-1)+1 n = 121.46597
n = 121
Fraccién muestral
EM. =— 121
174
M n F.M. = 0.69808
N F.M. = 0.70

Artesanos en costura 98
Directivos comunales 5
Autoridades de entidades publicas 4
Clientes 121
TOTAL 228

Elaborado por: Gonzélez Villon Roberto Carlos.
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También se realiz6 un censo para los tres primeros elementos de la poblacion por

poseer un valor pequefio.

Censo: Es una estadistica descriptiva aplicada a una poblacion total, a través del
instrumento de informacion como la encuesta. Muestra representativa en la cual
entran todos los miembros de una poblacion. Investigacion que se hace a todos los
elementos que integra un subgrupo de la poblacion (artesanos en costura,

directivos comunales y autoridades de instituciones publicas).

2.8 Procedimiento de la investigacion

La presente investigacion se desarrollé tomando en consideracion el siguiente

procedimiento:

Planteamiento del problema

Revision bibliogréafica

Definicion de la poblacion, seleccion de la muestra

Consecucion del sistema de variables

Elaboracion de instrumentos de recoleccion de datos e informacién
Ensayo piloto de los instrumentos

Estudio de campo

Proceso y analisis de datos

© © N o g bk~ 0w DN PE

Conclusiones y recomendaciones
10. Formulacion de la propuesta
11. Preparacion y redaccion del informa final.

2.9 Procesamiento y analisis

En lo que respecta a la tabulacion se utilizé el programa SPSS 15.0 para

Windows, este programa permitio codificar encuestas y analizar los datos de
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manera grafica para la entrega de resultados del proceso de investigacion, esta
herramienta nos permitio realizar el cuadro resumen general, tablas estadisticas
con distribucién de frecuencia absoluta y relativa por cada pregunta, elaboracion
de gréaficos con el disefio de barras para el respectivo andlisis e interpretacion de

resultados.

Los procesos desarrollados para tabular las encuestas fueron los siguientes:

e Ordenamiento de los datos.

e Registrar las variables.

e Cada variable insertar un valor respecto a cada opcion de respuesta por
items.

e Registrar la informacion de las encuestas.

e Elaborar la gréfica de barra con la variable analizada — cada item.

e Guardar los datos de respaldo.

e Copiar el cuadro con su respectiva grafica.

e Realizar los analisis de cada item.

e Establecer las conclusiones y recomendaciones.

La Gltima etapa implica el analisis e interpretacion de los resultados obtenidos, el
mismo que fue dividido en tres etapas: La primera contempla la descripcion de la
pregunta que se realizd al encuestado. La segunda comprendio el analisis de los
datos en el cual se elabord en base a los datos proporcionados en la grafica y en
los cuadros de resultados con datos absolutos y relativos. En la tercera se elabord
la conclusion respectiva por cada item donde se destaca el aporte de los aspectos

de acuerdo al tema tratado.
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.1 Andlisis e interpretacion de resultados

3.1.1 Entrevista realizadas a los artesanos en costura

Datos generales:

De las 25 personas registradas y que son los beneficiarios directo del presente
trabajo, determinamos que 5 pertenece al rango de edad de 15 a 20 afios, 3 al
rango de 21 a 26 afios, 5 tiene una edad de flucttan de 26 a 30 afios y 12 artesanos

en costura tienen una edad de 31 afios en adelante.

Hasta el momento todas son mujeres, pero en una reunion general se establecid
que también existen caballeros que ejercen esta labor, por tal motivo para la
elaboracion del presente trabajo de titulacion se plantea el término de artesanos en
costura. El nivel académico de los artesanos en costura es: Primaria 10%,

Secundaria 90% Y superior 0%.

Pregunta 1: ;Como se inici6 en el oficio de la costura?

La mayoria iniciaron con la practica, sus padres desde temprana edad le
inculcaron el oficio de costura ya que significaba algo importante para las
mujeres, ellas se prepararon e iniciaron sus estudios en academias de corte y
confeccion como Sofia Garaicoa situada en el canton Santa Elena;
confeccionando vestimenta para uso personal y familiares, asi inician sus
actividades, luego confeccionaban para terceras personas y en la actualidad es un

trabajo digno y una fuente generadora de ingresos.
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Pregunta 2: ¢ Cuantos afos tienen ejerciendo la labor de costura?

La mayoria tiene de 6 a 10 afios ejerciendo esta profesion que corresponde a 9
personas, 5 de 1 a 5 afios, 3 de 11 a 15 afios, 5 de 16 a 20 afios y 3 mas de 20
afos; la experiencia es una ventaja y de esta manera puedan compartir
conocimiento a las nuevas generaciones de como desarrollar el arte de la costura,

deferir informacion que permita mejorar la calidad de la prenda confeccionada.

Pregunta 3: ¢ Cuenta usted con un lugar para trabajar en esta actividad?

El 90% manifestaron que no; mientras que el 10% que si, debido a que la mayoria
trabaja desde la comodidad de su hogar y no disponen de un espacio fisico, y lo
que respondieron afirmando que si es por lo que su fuente de ingreso es buena

(confeccionan para terceras personas).

Pregunta 4: ¢ Qué necesidades y problemas se presentan en la confeccion de

prendas de vestir?

La mayoria de las personas entrevistadas manifestaron en primera instancia y de
acuerdo a las respuestas el orden es la siguiente: la falta de capacitacion, falta de
maquinarias, falta de recursos econémicos, el precio elevado de la tela, expresaron
gue es necesario mantener actualizado los conocimientos en esta rama porque
existe nuevas técnicas, otros estilos de costura, nuevos cortes, ademas desconocen
de como fijar el precio de la prenda confeccionada, asi mismo, no saben dar
mantenimiento a las maquinas, los mencionados anteriormente son aspectos

importantes que se requieren para ejercer esta profesion.

Pregunta 5: ¢ Qué productos son los que usted mas confecciona?

Los productos mas confeccionados son prendas de vestir para mujeres y de

acuerdo a las respuestas el orden es la siguiente: blusas, vestidos, faldas,
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pantalones, camisas, ropa deportiva, camisetas, shorts, cortinas, sabanas, ropa para

dormir, ropa para nifios, bermudas y uniformes.
Pregunta 6: ¢ Qué productos son los que usted menos confecciona?

La mayoria manifestaron y dando un orden segun su ponderacion los ternos,
pantalones casuales, camisas para caballeros. En el sector existen sastres que

confeccionan las prendas antes mencionadas.

Pregunta 7: ;Qué hace usted para lograr la satisfaccion de sus clientes?

Los artesanos en costura se preocupan para que sus clientes queden satisfechos
por lo que las respuestas fueron segun su grado de peso: 16 en buen acabado, 6 en
brindar una buena atencién, 2 ofrecer un precio comodo y 1 buen cosido de la
prenda confeccionada; éstos son los elementos que consideran actualmente los

artesanos en costura para que exista satisfaccion en los clientes.

Pregunta 8: ¢Esta usted actualmente capacitdndose para perfeccionar su

trabajo “Costura”?

La mayoria no estd capacitindose pero tienen muchos afios de experiencia
practicando la costura, solo el 20% que corresponde a 5 personas estan en proceso
de aprendizaje son las que tiene un edad de 15 a 20 afios. Considera la

capacitacion como factor primordial para tener las bases teoricas y practicas.

Pregunta 9: ;Qué diferencia hay de sus confecciones con la de los deméas?

La mayoria manifestaron que ofrecen un mejor acabado de la prenda, un buen
estilo, confeccion a las medidas deseadas por el cliente, optan por adquirir telas de
calidad y en base de éstas obtienen una diferenciacion. Manifestaron que otros
artesanos disponen maquinarias modernas, cada artesano en costura tiene modo

diferente de coser dependiendo de sus conocimientos y destrezas.
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Pregunta 10: ¢ Cuantas personas trabajan con usted en esta actividad?

La mayoria trabaja con colaboradores de 1 a 3 ayudantes que numéricamente
comprenden a 15 personas, l1Oartesanas en costura trabajan de forma
independiente. Por falta de pedido no se puede admitir ayudantes o aprendices ya

que no hay dinero para cancelar sus servicios.

Pregunta 11: ;Qué maquinarias usted utiliza en la confeccion de sus prendas

de vestir?

Las maquinarias mas utilizadas estan: costura recta, overlock (cinco hilos) semi-
industrial, zigzag, plancha. Las méaquinas requeridas son la recubridora,
bordadora, pretinadora, elasticadora, otras. Cabe recalcar que estas maquinas
tienen varios afios en uso, por lo que actualmente los artesanos en costura se

encuentran ahorrando para adquirir nuevas maquinas de coser.

Pregunta 12: ;Cual es la cantidad de confecciones que produce al mes?

Con frecuencia en su mayoria produce de forma individual méas de 20 prendas, en
ciencia cierta, no se puede establecer un nimero exacto ya que depende del
volumen de pedido, hay meses de buena produccién, otros meses que solo
confeccionan para familiares y amigos. Considerando que parte de su trabajo es
realizar reparaciones y arreglos en vestimenta ya que son las personas indicadas

para esta labor.

Pregunta 13: ;Donde compra las telas y materiales para las confecciones?

La mayoria realiza sus compras en el canton La libertad por su cercania y otras
con referente a telas en la ciudad de Guayaquil visita “La Casa de la Cortina”, “El
Dorado” y “Almacén Rosita” con el fin de optimizar costos, y en el canton La

Libertad los mas visitados para el abastecimiento de telas: Cafionazo | y I,
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Comercial El Regalo, Casa deportiva Elite y JV; por los insumos: Bazar Lupita,
Botones y Algo Mas.

Pregunta 14: ;Quiénes requieren o solicitan sus confecciones?

La mayoria de los clientes son los propios habitantes de la comuna Prosperidad,
luego sigue los clubes deportivos, instituciones educativas y comerciantes, todos
situados en el mismo sector. No tiene establecido su mercado, mantiene esta

modalidad de comercializacion bajo pedido.

Pregunta 15: ¢En qué meses se incrementa la venta de sus costuras?

Sefialaron los meses de marzo la produccion aumenta por que los estudiantes
inician sus estudios, en agosto, septiembre y octubre por eventos civicos Yy
culturales dentro de la localidad y en diciembre por navidad y fin de afio que las
personas prefieren confeccionar sus vestimenta para recibir el nuevo afio. Cabe
mencionar que los vestidos de quinceafieras y de novias también se confeccionan
y se da cuando se realiza estos tipos de eventos sociales y otros como veladas en

las escuelas y festividades de la comuna.

Pregunta 16: ¢Cuales son sus expectativas de trabajo?

Las expectativas de las entrevistadas radican en mejorar la calidad de las
confecciones, tener un trabajo estable, en un futuro tener su capital propio para
crear su negocio o taller. Con esta mentalidad de progreso los artesanos en costura

realizan su labor con amor y dedicacion.

Pregunta 17: ¢ Porque razones quiere asociarse?

Las razones més relevantes fueron: obtener mayor ingreso econémico, aumentar

la produccidn, tener un trabajo estable, realizar proyectos de forma colectiva,
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adquirir nuevos conocimientos referentes a corte y confeccion (capacitaciones y
transferencia de saberes), obtener financiamiento, generar empleo y por Gltimo

promocionar las prendas elaboradas.

3.1.2 Entrevista realizadas a directivos de la comuna Prosperidad

Pregunta 1: ;Piensa usted que la comuna Prosperidad se caracteriza por la

actividad artesanal?

Los entrevistaron argumentaron que efectivamente, la comuna Prosperidad se
caracteriza por su actividad artesanal, los habitantes de la zona se han preparado
para ejercer su profesion, que sin duda se destaca por la rama artesanal, la mayoria
de los moradores se dedican a la ebanisteria donde se pueden visionar en las
instalaciones de su vivienda tiene su propio taller cuentan con maquinarias
necesarias para la produccion de camas, juego de comedor, juego de sala,
comodas, entre otras, los artesanos se preocupan en cumplir a cabalidad con las
exigencias y requerimientos de sus clientes; otro sector reconocido en el sector es
el campo de costura, la mayoria de las féminas se instruyen desde temprana edad
en el arte de corte y confeccion, desempefia domésticamente su labor desde su
hogar incluso confeccionan para personas ajenas a la comuna, frecuentemente los
mismos moradores de la comuna optan por adquirir los servicios de las personas

que se dedican a este arte.

Pregunta 2: ¢Considera usted que existe la disponibilidad por parte de los
artesanos en costura para trabajar conjuntamente para el logro de objetivos

comunes?

En cuanto si existe disponibilidad en los artesanos en costura para trabajar de
forma conjunta que permita alcanzar objetivos comunes definitivamente si esa fue
la respuesta de todos los entrevistados, es notable que los artesanos en costura

muestren interés para trabajar con las deméas que ejercen esta misma profesion, ya
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que es preferible porque el trabajo en equipo da un buen resultado y los beneficios
son muy buenos. Ademés que es una forma diferente de trabajo y que permite

ahorrar dinero.

Pregunta 3: ¢Para lograr los objetivos institucionales es necesario contar con

buenas ideas y actividades planificadas (estrategias)?

Todos los entrevistados respondieron en la escala de Totalmente de acuerdo,
argumentaron que no se puede lograr ningun objetivo sin una planificacion previa,
sin la fijacion de actividades o acciones que permita alcanzar lo que se desea
como objetivo institucional, es importante buscar primeramente los medios que se
necesiten, la forma o el camino de como lograr aquello que es indispensable para
el desarrollo de la institucidn. Eso se determina en las reuniones de trabajo, cada
miembro interviene y es libre de expresar sus opiniones, que en definitiva, se
transforma en posibles alternativas, sus aportes son considerados y valorados para

el desarrollo de estrategias para alcanzar los objetivos trazados.

Pregunta 4: ¢La planificacion, comunicacién y motivacion son elementos

importantes para el éxito del trabajo en equipo?

Las respuesta fueron afirmativos, los entrevistaron manifestaron que toda
actividad requiere de una planificaciéon, comunicacion y motivacion; se planifica
sobre todo el tiempo, por ejemplo, cuantos dias voy a tardar en realizar tal
actividad, cuanto dinero se necesita; la planificacion se plasma en los proyectos,
es alli donde se establece las bases y se define qué mismo se quiere alcanzar en
los objetivos generales y especificos, asi mismo, se estiman las causas Yy
consecuencias; mencionaron también que es aconsejable que exista una
comunicacion interna adecuada que permita el manejo seguro de la informacion
para evitar futuros inconvenientes entre los asociados; debe estar presente a
motivacion para inspirar y hacer acciones o actividades que garantice un entorno

laboral favorable.
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Pregunta 5: ¢El trabajo en equipo es una forma para el cumplimiento de

objetivos institucionales?

Las respuestas de los entrevistados todas fueron positiva situandose en la escala
de acuerdo y en totalmente de acuerdo, argumentaron que el trabajo en equipo es
una via para cumplir los objetivos institucionales, cuando se trabaja en equipo los
resultados son diferentes, es decir, los resultados son mejores; para lograr un
objetivo en si, es necesario que todos pongan su granito de arena, su aporte es
fundamental no se puede conseguir algo si alguien no ayuda y una forma que
colaboren es que trabajen de forma conjunta en equipo, cada asociado debe

enfocarse en el objetivo y tener buena expectativa de la misma.

Pregunta 6: ¢(Cree usted que la cooperacion entre personas (artesanos en

costura) es necesario para el progreso de la comunidad?

Las expresiones de los entrevistados radican que la cooperacion entre artesanos en
costura es beneficiosa indudablemente para ellos mismos y desde luego, para la
comunidad en general, dando una imagen a nivel local de unidad; la unién hace la
fuerza, y sobre todo que generaria una fuente de empleo con ingreso estable que le
sirva de sustento y de esta forma mejorar su nivel de vida. Por lo consiguiente,
ocasionaria un ahorro en la compra de materiales, ya que, a un mayor volumen de
compras obtendrian descuentos en los locales donde ellos adquieren sus telas y
demas cosas indispensables para la confeccidn de ropa. Seria entes de cambio y

protagonista del desarrollo de la comuna.

Pregunta 7: ¢Esta de acuerdo que para la formulacion de objetivos y

estrategias de trabajo es necesario la participacion grupal?

Todos los encuestados acertaron en la escala de totalmente de acuerdo, afirmando
gue es importante las opiniones e ideas de los demas miembros de la institucion,

la participacion grupal generalmente se provee en las reuniones grupales, ahi es el
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mejor momento para buscar y fijar estrategias y objetivos, muchas veces se crean
buenas soluciones con la participacion de todos, incluso se generan alternativas o
nuevas estrategias para llevar a cabo un proyecto que sea fructifero para la

institucion.

Pregunta 8: ¢Cuales de las siguientes caracteristicas piensa usted que se fijan

las personas al momento de comprar ropa?

a) Precio

b) Disefio

c) Calidad de la tela

d) Valor agregado al producto y servicio

e) Color de la prenda

Los elementos o caracteristicas mas sobresalientes y de acuerdo a las respuestas
de los entrevistados el orden es el siguiente: precio, disefio, calidad de la tela,
valor agregado y por ultimo el color de la prenda de vestir, sefialan que las
personas no adquieren ropa si N0 es a un precio accesible, con disefio bonito e
innovador, y sobre todo la contextura de la tela sea buena, que de acuerdo a sus

gustos y preferencias el color juega un papel relevante a la hora de comprar ropa.

Pregunta 9: ¢Cree usted que una manera de captar nuevos clientes para los

artesanos en costura es que ellos brinde un servicio de calidad?

Todos los entrevistados respondieron positivamente explicando textualmente que
la calidad en el servicio es una de las maneras que los artesanos en costura pueden
ejercer si pretenden captar clientes, a pesar que existen otros mecanismos, pero el
cliente percibe de cierta forma la manera de como es atendido, si el vendedor se
preocupan por satisfacer sus necesidades, si el servicio recibido es excelente, si
aprecia todo esto de seguro que el cliente vuelve a visitar y sobre todo adquiere el

producto o servicio hasta el punto que puede convertirse en cliente fijo.
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Pregunta 10: ¢De las siguientes alternativas seleccionen las opciones que
usted piensan que son importantes para los artesanos en costura de la

comuna Prosperidad?

a) Materia prima de calidad

b) Buenos proveedores

c) Clientes nuevos

d) Clientes fijos

e) Conocimiento de los habitos de compra de sus clientes

f) Conocimiento de las tendencias comerciales de sus clientes referentes a

vestimenta

Las opciones a, b, ¢, d y e fueron las méas aceptadas por los entrevistados, los
artesanos en costura necesitan trabajar con estos factores: materia prima de
calidad, buenos proveedores, clientes nuevos, tener conocimientos de los habitos
de compras de sus clientes orientado a vestimenta para que puedan tener un mayor

participacion en el mercado local y peninsular.

Pregunta 11: ;Qué elementos considera usted fundamentales para que los

artesanos en costura mejoren su competitividad?

a) Variedad en productos y servicios

b) Servicios de post venta

¢) Calidad de materia prima

d) Valor agregado en el producto y servicio
e) Convenios con proveedores

f) Disponibilidad de recursos (tecnoldgicos, humanos y financiero).

Las opciones a, ¢, d y f fueron la mas aceptadas por los entrevistados,
mencionando que los artesanos en costura deben de ofrecer al publico una
variedad de alternativas (productos y servicios), trabajar con materia prima de
calidad, brindar un valor agregado al producto y servicio, y lo mas importante es

contar con la disponibilidad de recursos tecnolégicos, humanos y financiero.
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3.1.3 Encuesta a los artesanos en costura

Datos generales:

Condicién del informante: Género

TABLA N° 1 Género
Estadisticos
Geénero %
Frecuencia | Porcentaje | %ovalido

acumulado
Masculino 3 3.1 3.1 3.1
Femenino 95 96.9 96.9 100.0
Total 98 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 5 Género
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados obtenidos concernientes al tipo de género de los artesanos en
costura de un total de 98 personas domiciliadas en la comuna Prosperidad, indican
que la mayoria de ellos son mujeres.
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Edad

TABLA N° 2 Edad
Estadisticos

Edad %
. - o sl
Frecuencia | Porcentaje = % valido acumulado

15 a 20 afios 20 20.4 20.4 20.4
21 a 25 afios 22 224 22.4 42.9
26 a 30 afios 27 27.6 27.6 70.4
Mayor de 30 afios 29 29.6 29.6 100.0
Total 98 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 6 Edad
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Respecto a los rangos de edades de los artesanos en costura de la comuna
Prosperidad, existen valores considerables en cada categoria pero la escala de
mayor magnitud es la que supera los 30 afios de edad. Cabe mencionar que
ninguna persona encuestada es menor de edad por tal razén y de acuerdo a la
estratificacion estan dentro de 15 a 20 afios.
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Informacion especifica:

PREGUNTA N° 1 (En la comuna Prosperidad existen negocios que venden

prendas de vestir para hombres y mujeres?

TABLA N° 3 Negocios existentes que venden ropa

Prosperidad Negocios Estadisticos

Venta Ropa Hombres y _ % %
Mujeres Frecuencia | % |\ 4ido | acumulado

Totalmente en desacuerdo 4 4.1 4.1 4.1

En desacuerdo 24 24.5 24.5 28.6

Ni de acuerdo ni en

desacuerdo J 3.2 9.2 378

De acuerdo 56 57.1 57.1 94.9

Totalmente de acuerdo 5 5.1 5.1 100.0

Total 98 | 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 7 Negocios existentes que venden ropa
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados son evidentes de la pregunta planteada méas de la mitad de los
encuestados contestaron en la escala de acuerdo, pero en la escala de respuesta en
desacuerdo existe un peso considerable, debido que en la localidad hay pocos

negocios “bazares” que expenden prendas de vestir para hombres y mujeres.
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PREGUNTA N° 2: ;Los conocimientos de costura los adquirié en academias de

cortes y confeccion?

TABLA N° 4 Conocimientos en costura

Conocimientos Costura Estadisticos
Adquirié Academias Corte y % %
-y H 0

Confeccion Frecuencia | % | 4iido | acumulado
En desacuerdo 2 2.0 2.0 2.0
Ni de acuerdo ni en 1 10 10 31
desacuerdo
De acuerdo 47 48.0 48.0 51.0
Totalmente de acuerdo 48 49.0 49.0 100.0
Total 98 | 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.

Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villon Roberto Carlos.

Los artesanos en costura en su mayoria respondieron en la escala de totalmente de
acuerdo y en de acuerdo. Por lo general, ellos aprendieron el arte de costura en
academias de corte y confeccion, la cual fue perfeccionado con la practica.
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PREGUNTA N° 3 ;Es necesario de un lugar o taller para trabajar en esta rama

(costura)?

TABLA N°5 Taller de trabajo

Necesidad Lugar Taller Para Estadisticos
Trabajo Costura Frecuencia | % % %

valido | acumulado

En desacuerdo 7 7.1 7.1 7.1

Ni de acuerdo ni en 6 6.1 6.1 13.3

desacuerdo

De acuerdo 68 69.4 69.4 82.7

Totalmente de acuerdo 17 17.3 17.3 100.0

Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 9 Taller de trabajo
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados en esta interrogante indican que la mayoria de los encuestados
respondieron satisfactoriamente en la escala de acuerdo y en la de totalmente de
acuerdo. Es importante mencionar que es necesario un espacio fisico para la

confeccion de prendas de vestir.
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PREGUNTA N° 4: ;La falta de maquinarias es una limitante en esta rama

artesanal?

TABLA N° 6 Maquinarias

Falta Maquinaria Limitante Estadisticos
(0) (0)
Rama Artesanal Frecuencia | % | .0 /0

valido | acumulado
Ni de acuerdo ni en 11 112 11.2 112
desacuerdo
De acuerdo 69 70.4 70.4 81.6
Totalmente de acuerdo 18 18.4 18.4 100.0
Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villdn Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los artesanos en costura respondieron lo siguiente, en su mayoria en la escala de
acuerdo y en la de totalmente de acuerdo. En conclusion, los encuestados
argumentan que la falta de maquinas modernas es una limitante en la rama

artesanal
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PREGUNTA N°5: ¢En el mercado peninsular el costo de la materia prima (telas
e insumos) es barato?

TABLA N° 7 Costo de materia prima

Mercado Peninsular Costo Estadisticos
MP Barato Frecuencia | % o %

valido | acumulado

Totalmente en desacuerdo 5 5.1 5.1 5.1

En desacuerdo 31 31.6 31.6 36.7

Ni de acuerdo ni en 32 397 307 69.4

desacuerdo

De acuerdo 19 19.4 19.4 88.8

Totalmente de acuerdo 11 11.2 11.2 100.0

Total 98| 100.0 | 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 11 Costo de materia prima
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

En lo referente al costo de la materia prima (telas e insumos) en la provincia de
Santa Elena se planted que éstos se expenden a precios modicos. Los encuestados
respondieron que no es cierto, la mayor parte se sitdan en la escala ni de acuerdo
ni y en desacuerdo. Por lo consiguiente, se determina que el precio de la materia

prima e insumos son altos.
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PREGUNTA N° 6 ¢Considera importante trasladarse a otro lugar para comprar
telas y materiales para ejercer su profesion?

TABLA N° 8 Lugar comprar telas

Importante Trasladarse Estadisticos
Otro Lugar Compra Telas y % %
Materiales Frecuencia | %

valido | acumulado

Ni de acuerdo ni en

desacuerdo 3 31 3.1 31
De acuerdo 71 72.4 72.4 75.5
Totalmente de acuerdo 24 24.5 24.5 100.0
Total 98 | 100.0 | 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villdn Roberto Carlos.

GRAFICO N° 12 Lugar comprar telas
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados en esta interrogante detallan que en su mayoria respondieron
satisfactoriamente en la escala de acuerdo. En definitiva, los artesanos en costura
optan por trasladarse a otro lugar para adquirir dichos productos para optimizar
costos.
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PREGUNTA N° 7 ;La capacitacion constante es esencial en la rama de corte y

confeccion?

TABLA N° 9 Capacitacién
Capacitacion Constante Estadisticos
Esencial Rama Corte y } % %
Confeccién Frecuencia | %

valido | acumulado

Ni de acuerdo ni en

5 5.1 5.1 5.1
desacuerdo
De acuerdo 71 72.4 72.4 77.6
Totalmente de acuerdo 22 22.4 22.4 100.0
Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 13 Capacitacion
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

Haciendo referencia al grado de importancia de la capacitacion constante en la
rama de corte y confecciéon, los encuestados en su mayoria respondieron
positivamente, considerando este factor como primordial para crear valor

diferencial en este arte de costura.
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PREGUNTA N° 8 ¢ Los clientes al momento de comprar se fijan en la calidad del

producto?

TABLA N° 10 Calidad del producto

Clientes Momento Comprar

Estadisticos

Calidad Producto : % %
Frecuencia | = % valido | acumulado
Ni de acuerdo ni en 7 71 71 71
desacuerdo
De acuerdo 59 60.2 60.2 67.3
Totalmente de acuerdo 32 32.7 32.7 100.0
Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.

Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 14 Calidad del producto
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Es necesario establecer la percepcion de los artesanos en costura hacia sus clientes

evaluando la calidad de las prendas de vestir que ofrecen, la mayoria de los

encuestados respondieron satisfactoriamente, este es un elemento decisivo y de

gran importancia para que el cliente decida adquirir un producto o servicio.
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PREGUNTA N° 9 ¢ La cooperacidn entre artesanos en costura es aconsejable para

mejorar la produccion?

TABLA N° 11 Cooperacion entre artesanos en costura

Cooperacién Artesanos Estadisticos

Costura Para Mejorar ) o % %
Produccion Frecuencia | % valido | acumulado

En desacuerdo 2 2.0 2.0 2.0

Ni de acuerdo ni en 9 9.2 9.2 11.2

desacuerdo

De acuerdo 68 69.4 69.4 80.6

Totalmente de acuerdo 19 194 19.4 100.0

Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

Referente a esta interrogante, observamos que la propension ascendente se centra
en la escala de respuesta de acuerdo, lo que indica que mas de la mitad del total de
los encuestados coinciden que la cooperacion entre ellos es la via para mejorar la

produccion de prendas de vestir.
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PREGUNTA N° 10 (Cree usted que una forma de progreso en la

comercializacion de sus productos es la participacion grupal con otros artesanos
en costura?

TABLA N° 12 Participacion grupal

Forma Progreso Estadisticos
Comercializacion Producto ) %
Participacion Artesanos Frecuencia | %

Ni de acuerdo ni en

%
valido | acumulado

11 11.2 11.2 11.2
desacuerdo
De acuerdo 68 69.4 69.4 80.6
Totalmente de acuerdo 19 19.4 19.4 100.0
Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados a esta interrogante demuestran que la mayoria respondieron
satisfactoriamente, los mismos que estan consecuentes en la aseveracion de que la

participacion grupal es una alternativa de progreso en sus niveles de ventas.
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PREGUNTA N° 11 ;Piensa usted que para el abastecimiento de materia prima es
necesario que las/os artesanas/os en costura se agrupen?

TABLA N° 13 Abastecimiento de materia prima

Para Abastecimiento MP Estadisticos
Necesario Artesanos ) % %

Agrupen Frecuencia | % | siido | acumulado

En desacuerdo 2 2.0 2.0 2.0

Ni de acuerdo ni en 13 13.3 13.3 15.3

desacuerdo

De acuerdo 62 63.3 63.3 78.6

Totalmente de acuerdo 21 21.4 21.4 100.0

Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 17 Abastecimiento de materia prima
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Con lo que respecta a esta interrogante, los resultados muestran que la mayor
parte de los encuestados respondieron favorablemente, los mismos que respaldan
al contexto del reactivo.
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PREGUNTA N° 12 ;Cree usted que el trabajo en equipo permite solucionar

problemas y a alcanzar objetivos comunes?

TABLA N° 14 Trabajo en equipo

Trabajo Equipo Solucionar Estadisticos
Problemas Alcanzar % %
ieti Frecuencia | % .

Objetivos valido | acumulado
En desacuerdo 4 4.1 4.1 4.1
g‘e'sacﬂir d(‘;"cuerdo - en 29| 296 296 337
De acuerdo 60 61.2 61.2 94.9
Totalmente de acuerdo 5 5.1 51 100.0
Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villdn Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados en esta interrogante, confirman que la mayoria de los encuestados
respondieron satisfactoriamente, lo que se determina que el trabajo en equipo es el

mecanismo para la solucion de problemas y alcanzar los que ellos esperan.
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PREGUNTA N° 13 ¢EI valor adicional al producto y servicio es necesario para

adquirir nuevos clientes?

TABLA N° 15 Valor adicional

Valor Adicional Producto Estadisticos

Servicio Para Adquirir _ % %
Nuevos Clientes Frecuencia | - % |\ lido | acumulado

Totalmente en desacuerdo 3 3.1 3.1 3.1

En desacuerdo 29 29.6 29.6 32.7

Ni de acuerdo ni en 93 935 935 56.1

desacuerdo

De acuerdo 42 42.9 42.9 99.0

Totalmente de acuerdo 1 1.0 1.0 100.0

Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Concerniente a las deducciones a esta pregunta, la escala de acuerdo es la que
mayor ponderacion alcanzé. Sin duda alguna, para captar nuevos clientes es

menester implantar estrategias que generen valor adicional al producto y servicio.
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PREGUNTA N° 14 ;Considera que trabajar con otros/as artesanos/as en costura

mejoraria la capacidad de negociacion de sus productos?

TABLA N° 16 Capacidad de negociacion

Trabajar Otros Artesanos Estadisticos

Costura Mejoraria Cap. ) % %
Negociacion Producto Frecuencia | % valido | acumulado

En desacuerdo 2 2.0 2.0 2.0

Ni de acuerdo ni en 7 71 71 9.2

desacuerdo

De acuerdo 83 84.7 84.7 93.9

Totalmente de acuerdo 6 6.1 6.1 100.0

Total 98| 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villon Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados a esta interrogante indican que una mayor parte de los encuestados
estan de acuerdo. En definitiva, si se desea mejorar la capacidad de negociacion

del producto, es preciso el trabajo cooperativo entre artesanos en costura.
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PREGUNTA N° 15 ;Usted ha sentido la necesidad de asociarse para mejorar sus

niveles de produccion y de ventas?

TABLA N° 17 Necesidad de asociarse

Necesidad Asociarse Para Estadisticos
Mejorar Niveles Produccion % %
1 0]
Ventas Frecuencia | % | <lido | acumulado
En desacuerdo 4 41 41 4.1
Ni de acuerdo ni en 12 129 129 16.3
desacuerdo
De acuerdo 73 74.5 74.5 90.8
Totalmente de acuerdo 9 9.2 9.2 100.0
Total 98 | 100.0| 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 21 Necesidad de asociarse
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Fuente: Encuestas realizadas a los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

La mayoria de los encuestados respondieron en la opcion de acuerdo, lo que se
establece que ellos si han sentido la necesidad de asociarse y estan conscientes
que es una alternativa que permite mejorar la capacidad produccion y los niveles

de ventas de sus confecciones.
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3.1.4 Encuestas realizadas a clientes

Datos generales:

l. Condicién del informante: Género
TABLA N° 18 Género
Estadisticos
Género %
Frecuencia | Porcentaje | % valido

acumulado
Masculino 50 41.3 41.3 41.3
Femenino 71 58.7 58.7 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Se logro recopilar informacion de hombres y mujeres, éstas ultima mantiene
supremacia relativa, lo que significa que las mujeres son las que mas optan por
prestar los servicios de los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
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Edad

TABLA N° 19 Edad

Estadisticos
Edad _ ] % %
Frecuencia = Porcentaje "

valido | acumulado
15 a 20 afos 15 12.4 12.4 12.4
21 a 25 afios 21 17.4 17.4 29.8
26 a 30 afios 45 37.2 37.2 66.9
Mayor de 30 afios 40 33.1 33.1 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 23 Edad
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Con respecto a este reactivo se establecié cuatro rangos de edad, de las cuales
poseen cifras significativas pero la que fluctian entre 26 a 30 afios son la que

mayor representatividad numérica obtuvo.
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1. Informacién especifica:

PREGUNTA N° 1 ;Cree usted que existen suficientes negocios en la comuna

Prosperidad?

TABLA N° 20 Negocios en la comuna Prosperidad

Existencia Negocios Comuna Estadisticos
Prosperidad Frecuencia | % Yo %

valido | acumulado

En desacuerdo 25 20.7 20.7 20.7

3“ de acuerdo ni en 43 355 355 56.2

esacuerdo

De acuerdo 49 40.5 40.5 96.7

Totalmente de acuerdo 4 3.3 3.3 100.0

Total 121 100.0 | 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 24 Negocios en la comuna Prosperidad
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

Los resultados obtenidos respecto a esta interrogante, sefialan que los encuestados
respondieron en su mayoria de forma negativa. En base a la apreciacion de los
clientes, es notable que el indice de los negocios dentro de la comuna Prosperidad
no sea significativo como para afirmar la presencia de excesiva de los mismos.
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PREGUNTA N° 2 ;Cree usted que la actividad artesanal (costura) es de gran
aporte para el desarrollo econémico de la comuna Prosperidad?

TABLA N° 21 Actividad artesanal costura

Actividad Artesanal Costura Estadisticos
Aporte Desarrollo % %
i i 0

Econémico Comuna Frecuencia | % valido | acumulado
Ni de acuerdo ni en 25 0.7 20.7 20.7
desacuerdo
De acuerdo 88 72.7 72.7 93.4
Totalmente de acuerdo 8 6.6 6.6 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 25 Actividad artesanal costura
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

La mayoria de los encuestados respondieron satisfactoriamente a esta pregunta,
debido a que la comuna Prosperidad se caracteriza por ser una zona donde se
destaca la labor artesanal como la costura que es un eje de desarrollo econémico.
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PREGUNTA N° 3 ;(El trabajo artesanal (costura) es una actividad que necesita de

capacitacién constante?

TABLA N° 22 Capacitacién constante

Trabajo Artesanal Actividad Estadisticos
Necesita Capacitacion % %
1 0]

Constante Frecuencla | % valido | acumulado
En desacuerdo 1 .8 .8 .8
Ni de acuerdo ni en 15 124 124 13.2
desacuerdo
De acuerdo 89 73.6 73.6 86.8
Totalmente de acuerdo 16 13.2 13.2 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 26 Capacitacion constante
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

La mayoria de los encuestados contesté de modo favorable, con estos resultados
se argumenta que efectivamente la actividad artesanal de costura si requieren que

el personal este en constantes capacitaciones.
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PREGUNTA N° 4 ;Piensa usted que las/os artesanas/os en costura deben

asociarse para la compra de materia prima (telas e insumos)?

TABLA N° 23 Asociarse para la compra de materia prima

Artesanas Costura Asociarse Estadisticos

Compra MP e insumos | Erecuencia | % % %
valido | acumulado

Ni de acuerdo ni en 97 993 293 293

desacuerdo

De acuerdo 67 55.4 55.4 77.7

Totalmente de acuerdo 27 22.3 22.3 100.0

Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 27 Asociarse para la compra de materia prima
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

Los encuestados en su mayoria estan de acuerdo que es una buena opcién de que
los artesanos en costura se asocien para la adquisicion de telas e insumos, debido a
que éstas son fundamentales para la confeccion de prendas de vestir.
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PREGUNTA N° 5 ;La creatividad debe estar presente en la elaboraciéon de
prendas de vestir?

TABLA N° 24 Creatividad en la confeccién de ropa
Estadisticos

Creatividad Presente

Elaboracion Prendas Vestir | £recuencia | % % %
valido | acumulado
Ni de acuerdo ni en 8 6.6 6.6 6.6
desacuerdo
De acuerdo 58 47.9 479 54.5
Totalmente de acuerdo 55 455 455 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 28 Creatividad en la confeccion de ropa
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados a esta interrogante sefialan que la mayoria respondieron
satisfactoriamente. En conclusion, la creatividad de los/as artesanos/as en costura
es relevante en la produccion de prendas de vestir.
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PREGUNTA N° 6 /Qué tan de acuerdo estd usted que las/os artesanas/os en

costura trabajen con la modalidad de ventas bajo pedido?

TABLA N° 25 Venta bajo pedido

Artesanas Costura Trabaje Estadisticos

Modalidad Venta Bajo ] o % %
Pedido Frecuencia | % valido | acumulado

En desacuerdo 2 1.7 1.7 1.7

Ni de acuerdo ni en 93 19.0 19.0 20.7

desacuerdo

De acuerdo 64 52.9 52.9 73.6

Totalmente de acuerdo 32 26.4 26.4 100.0

Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados de la pregunta planteada establecen que la mayoria de

los

encuestados estan de acuerdo con esta interrogante que contempla que los

artesanos en costura deben adoptar la venta bajo pedido.
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PREGUNTA N° 7 (Cree usted conveniente que las/os artesanas/os en costura

deben acceder a créditos financieros (préstamo de dinero)?

TABLA N° 26 Créditos financieros

Artesanas Costura Accedan Estadisticos
Creéditos Financieros Erecuencia | % % %

valido | acumulado

Totalmente en desacuerdo 4 3.3 3.3 3.3

En desacuerdo 24 19.8 19.8 23.1

Ni de acuerdo ni en 42 347 34.7 579

desacuerdo

De acuerdo 43 355 35.5 93.4

Totalmente de acuerdo 8 6.6 6.6 100.0

Total 121 100.0 | 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los encuestados respondieron en su mayoria en la escala de acuerdo; por lo que se
recomiendan de cierta manera que los artesanos en costura deben hacer las

gestiones para financiar su negocio a través de créditos financieros.
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PREGUNTA N° 8 ;Usted al momento de comprar ropa se fijan en la calidad del
producto?

TABLA N° 27 Calidad del producto al momento de comprar ropa

Clientes Momento Comprar Estadisticos
Ropa Fijan Calidad % %
1 0

Producto Frecuencia | % |\ iido | acumulado
Ni de acuerdo ni en 2 17 17 17
desacuerdo
De acuerdo 89 73.6 73.6 75.2
Totalmente de acuerdo 30 24.8 24.8 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO Ne 31 Calidad del producto al momento de comprar ropa
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados referidos a esta interrogante considerando la calidad del producto
como un elemento de decision de compra, la mayoria de los encuestados
respondieron satisfactoriamente, los datos obtenidos evidencian el valor e

importancia de este factor.
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PREGUNTA N° 9 (El precio es un elemento importante que consideran las

personas al momento de comprar ropa?

TABLA N° 28 Precio al momento de comprar ropa
Estadisticos

Precio Importante Personas

Momento Comprar Ropa | erecuencia | % % %
valido | acumulado
le de acuerdo ni en 6 50 50 50
esacuerdo
De acuerdo 71 58.7 58.7 63.6
Totalmente de acuerdo 44 36.4 36.4 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 32 Precio al momento de comprar ropa
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Concerniente a esta pregunta, la mayoria de los encuestados se inclinaron en la
escala de respuesta de acuerdo. Por lo general, el precio es un componente de
marketing que influye significativamente en la decisibn de compra por su

relevancia y valor.
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PREGUNTA N° 10 ¢La cooperacion entre artesanos en costura es aconsejable

para el desarrollo de la comuna Prosperidad?

TABLA N° 29 Cooperacion entre artesanos en costura

Cooperaciéon Artesanos Estadisticos

Aconsejable Desarrollo ) % %
Comuna Prosperidad Frecuencia | % | .00 | acumulado

l(;ll de acuerdo ni en 10 83 83 8.3
esacuerdo

De acuerdo 62 51.2 51.2 59.5

Totalmente de acuerdo 49 40.5 40.5 100.0

Total 121 100.0 | 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 33 Cooperacion entre artesanos en costura
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los resultados obtenidos muestran que la mayoria de los encuestados
respondieron a esta interrogante satisfactoriamente, la cooperacion entre artesanos
en costura ocasionard secuelas positivas en el desarrollo de la comuna de

Prosperidad.
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PREGUNTA N° 11 ;La creacion de una asociacion de artesanos en costura

permitira el desarrollo de sus miembros?

TABLA N° 30 Creacion de una asociacion (costura)

Creacion Asociacion Estadisticos
Artesanos Costura ) % %

Desarrollo Integrantes Frecuencia | % |\ .40 | acumulado
l(;ll de acuerdo ni en 13 10.7 10.7 10.7

esacuerdo
De acuerdo 64 52.9 52.9 63.6
Totalmente de acuerdo 44 36.4 36.4 100.0
Total 121 100.0 | 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villdn Roberto Carlos.

GRAFICO N° 34 Creacion de una asociacion (costura)
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

La mayoria de los encuestados respondieron favorablemente, determina que a
través de la creacion de grupos asociativos se obtendra mejores resultados y un

cambio positivo para el desarrollo de sus miembros.
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PREGUNTA N° 12 ;Piensa usted que si las/os artesanas/os en costura integran

un grupo asociativo tendrian un beneficio comin?

TABLA N° 31 Beneficio comun

Artesanas Costura Integran Estadisticos
Grupo Asociativo Beneficio % %
e i 0
Comun Frecuencia | % |\ 41ido | acumulado

Ni de acuerdo ni en 9 74 74 74
desacuerdo
De acuerdo 63 52.1 52.1 59.5
Totalmente de acuerdo 49 40.5 40.5 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

Los resultados a esta interrogante reflejan que los encuestados en su mayoria se
centra en la escala de acuerdo. En conclusién, se fundamentan que la constitucién
de grupo asociativo esta direccionado a alcanzar un beneficio comun para sus

integrantes.
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PREGUNTA N° 13 ;Las Instituciones del Gobierno deben cooperar en el

desarrollo de la actividad artesanal (corte y confeccion de ropa)?

TABLA N° 32 Cooperacion de Instituciones del gobierno

Instituciones Gobierno Estadisticos
Cooperar Desarrollo
Actividad Corte y Erecuencia | % % %
Confeccién valido | acumulado

En desacuerdo 3 2.5 2.5 2.5
l(;ll de acuerdo ni en 12 9.9 9.9 124

esacuerdo
De acuerdo 79 65.3 65.3 77.7
Totalmente de acuerdo 27 22.3 22.3 100.0
Total 121 100.0 | 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 36 Cooperacion de Instituciones del gobierno
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los encuestados en su mayoria respondieron en la escala de acuerdo,

estableciendo que la intervencion del Gobierno es vital para el desarrollo del

sector artesanal de corte y confeccion.
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PREGUNTA N° 14 ;Si las/os artesanas/os en costura conformara una asociacion

tendria acceso a financiamiento?

TABLA N° 33 Acceso a financiamiento

Artesanas Costura Estadisticos
Asociaciéon Acceso % %
; PR i 0
Financiamiento Frecuencia | % valido | acumulado

Ni de acuerdo ni en 21 174 174 174
desacuerdo
De acuerdo 79 65.3 65.3 82.6
Totalmente de acuerdo 21 17.4 17.4 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 37 Acceso de financiamiento
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzéalez Villén Roberto Carlos.

Las respuestas a esta interrogante muestran que la mayoria de los encuestados
consideran que si los artesanos en costura forman parte de una asociaciéon es
posible acceder a créditos financieros ya que seria factible la obtencion de los
requisitos pertinentes para su aceptacion.
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PREGUNTA N° 15 ;Cree usted que al asociarse las/os artesanas/os en costura

mejoraria la produccion y comercializacion de prendas de vestir?

TABLA N° 34 Produccion y comercializacion de prendas de vestir

Asociarse Artesanos Costura Estadisticos
Mejoras Produccion ) % %

Comercializacion Frecuencia | % valido | acumulado
Ni de acuerdo ni en 16 132 13.2 13.2
desacuerdo
De acuerdo 50 41.3 41.3 54.5
Totalmente de acuerdo 55 455 455 100.0
Total 121 100.0 100.0

Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 38 Produccion y comercializacion de prendas de vestir
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Fuente: Encuestas realizadas a Clientes.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Los encuestados contestaron satisfactoriamente a la pregunta planteada. En
conclusién, la percepcion de los clientes en cuanto a la mejora de la produccion y
comercializacion de prendas de vestir depende que los artesanos en costura se

organicen e integren una asociacion.
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3.2 Conclusiones

1)

2)

3)

Se diagnosticO que los artesanos en costura ejercen su labor desde la
comodidad de su hogar, la mayoria son mujeres adultas con experiencia
(varios afios realizando esta profesién), no poseen méquinas industriales,
su produccién es minima debido a la demanda, no promocionan sus
confecciones, se limitan a buscar clientes, la tela que es la materia prima se
la adquiere en la ciudad de Guayaquil y por cercania en el canton La
Libertad. Del total de 94 clientes que equivale al 77.68% de un general de
121, piensan que los artesanos en costura deben asociarse para el
abastecimiento de materia prima, mientras que el 84.70% de los artesanos

en costura sostienen que si es necesario la asociatividad para este fin.

Se identificd en las encuestas aplicadas para los artesanos en costura, que
el 88.78% piensan que la forma de progreso en la comercializacion es con
la participacion grupal o trabajo cooperativo, el 90.70% considera que
trabajar con otros artesanos de la misma rama mejoraria la capacidad de
negociacion de sus prendas confeccionadas, el 66.32% argumenta que el
trabajo en equipo permitiria solucionar problemas comunes
(financiamiento, abastecimiento oportuno de materia prima) y alcanzar
objetivos comunes (mejorar la produccién y comercializacion de prendas

de vestir).

Se analizo la competitividad actual de los artesanos en costura, dentro de
la comuna Prosperidad se identific6 una asociacion dedicada a la rama
artesanal integrada por 66 personas de los cuales: 6 son costureras y 2 son
sastres y la presencia de dos bazares que expenden ropa; la situacion
comercial de ropa es atractiva ya que la vestimenta es considerado una de
las necesidades basicas del ser humano. El 90% de los artesanos

encuestados sostienen que los productos mas confeccionados y vendidos
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4)

5)

son: blusas, vestidos, faldas, ropa deportiva, pantalones, camisas y
camisetas; los menos confeccionados son los termos y pantalones para
hombres y mujeres. Su ingreso promedio mensual es de $160. EI 80% de

los clientes se fijan en el precio, disefio y calidad de la prenda de vestir.

Se evalud las estrategias apropiadas para el mejoramiento de la
competitividad, el 95% de los clientes se fijan en el precio y calidad de la
ropa. No obstante, los resultados de la encuesta dirigida a los artesanos en
costura sefialan que el 88.78% piensan que la cooperacion es aconsejable
para mejorar la produccion, el 92.85% afirman que los clientes también se
fijan en la calidad del servicio, el 43.90% que el valor adicional al
producto y servicio es imprescindible para captar nuevos clientes. Se
determind que los artesanos en costura se preocupan por adquirir tela de
calidad (lycra, chalis, lino, aruba o gabardina, podesua, otras), en hacer un
buen acabado y servicio personalizado para lograr la satisfaccién de sus

clientes.

La mayoria de los artesanos en costura en un 83.67% han sentido la
penuria de conformar un grupo asociativo. Los directivos de la comuna
expresaron que efectivamente si existe disponibilidad por parte de los
artesanos en costura para trabajar en equipo a través de la cooperacion
mutua. Se establecio el plan de asociatividad como estrategias de trabajo
cooperativo para la adquisicion de materia prima, acceso a financiamiento,
mejoras en la produccion y comercializacion, mejoras en el poder de
negociacion de las prendas de vestir, solucionar problemas y alcanzar

objetivos comunes.
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3.3 Recomendaciones

1)

2)

3)

Los artesanos en costura deben de constituir una asociacion siguiendo con
las etapas y proceso de la asociatividad, una vez, que se obtenga vida
juridica coordinar acciones para involucrarse a programas de los distintos
ministerios del gobierno como el MIES y el MIPRO, otra accion futura es
que junto con la directiva de la comuna gestionar los recursos necesarios o
financiamiento para el abastecimiento oportuno de materia prima e
insumos, invertir en publicidad y propaganda, ejecucién de proyectos, la
construccion y adecuacion de un taller artesanal enfocado a la costura o su
propia sede que garantice la optimizacion de recursos para la produccion a

gran escala.

Los artesanos en costura deben fabricar prendas de vestir conservando la
calidad y expenderlos a un precio accesible para que los clientes no duden
en comprarlo y de esta manera satisfacer sus necesidades. Es preciso, que
los artesanos en costura tomen la iniciativa para conformar un grupo
asociativo y de unir esfuerzos que permita solucionar problemas y alcanzar
objetivos comunes; creando una imagen empresarial solida con la
cooperacion 'y trabajo en equipo, con la utilizacibn de maquinas
industriales para la produccién a gran escala, fomentando de alguna forma

la especializacion con el fin dinamizar el proceso productivo.

Para mejorar la competitividad de los artesanos en costura es imperioso el
disefio de un plan de asociatividad que generen nuevos medios O
estrategias de caracter colectivas con la participacion activa y permanente
construyendo (sinergia), una atmosfera de confianza y comunicacion en
cada uno de los integrantes, que permita potencializar sus fortalezas
mejorando sus debilidades, consolidar las oportunidades, neutralizando las

amenazas. De esta forma establecer convenios con proveedores para la
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4)

5)

adquisicién de materia prima e insumos para reducir costos de produccion
y comercializar las prendas de vestir a precios accesibles sin perder la

calidad.

Los artesanos en costura deben de romper paradigmas, es preferible
agruparse y trabajar en equipo para el intercambio de informacion en
técnicas, procedimiento de confeccion con el fin de mejorar la calidad,
disefio y presentacion del producto, que genere valor como simbolo
empresarial, alcanzando ventajas competitivas como la reduccion de
costos mediante la asociatividad, es preferible que creen una marca
(logotipo y slogan) y lo posicione en la mente del cliente. Una vestimenta
atractiva, con un mejor acabado, buena calidad, disefio innovador atrae la
atencion al cliente e induce a su decision de compra, esta es una medida

para la captacion de clientes.

Es necesario que los artesanos en costura cambien de mentalidad y
trabajen en equipo, cooperando entre si para desarrollar actividades de
caracter colectivo enmarcado a compartir responsabilidades, riesgos y
costos que permitan mejorar sus ingresos; conformando un grupo
asociativo adquieren poder y grandes beneficios como produccion a
escala, acceso a financiamiento, poder de negociacién para la reduccion de
precios de su materia prima, otros. Por lo tanto, se recomienda que los
artesanos en costura integren la asociatividad para que ejecuten estrategias
que viabilice un panorama favorable como es una excelente participacion
en el mercado que garantice su permanencia en el mismo siguiendo la

propuesta del presente trabajo.
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CAPITULO IV

PROPUESTA

“PLAN DE ASOCIATIVIDAD PARA LOS ARTESANOS EN COSTURA
DE LA COMUNA PROSPERIDAD DE LA PARROQUIA SAN JOSE DE
ANCON DEL CANTON SANTA ELENA DE LA PROVINCIA DE SANTA
ELENA”

4.1 Descripcion del plan de asociatividad

El desarrollo de la propuesta conlleva a que cada artesano en costura obtenga
beneficios comunes, cambie el enfoque de diversas areas por citar algunas en la
administracion, comercializacion, produccion y tecnoldgico que permita romper
paradigmas y modelos mentales aplicando compromisos, politicas de cooperacion
y trabajo en equipo; unificando sus fortalezas con objetivos direccionados a un
futuro visionario con mayor nivel de venta, estructura interna y comunicacion
efectiva. Lo que se pretende en primera instancia es despertar el interés generando
confianza entre los participantes; demostrar que el trabajo cooperativo
proporciona excelentes resultados y que es preponderante para enfrentarse a
nuevos desafios y retos empresariales, con el fin de adaptarse rapidamente a los
cambios del entorno, desarrollar la asociatividad como mecanismo para ser mas
competitivos en el mercado y en el ambito de prendas de vestir. La presente
propuesta contienen los lineamientos y pasos a seguir para alcanzar el status legal
y un fututo fructifero, cada artesano en costura mantiene su independencia y
autonomia, el trabajo cooperativo brindan grandes beneficios tales como:
intercambiar informacion sobre las técnicas de corte y confeccién, mejoras en la
produccion, incremento del poder de negociacion con proveedores para
abastecimiento de materias primas e insumos, acceso a fuentes de financiamiento

y a nuevos mercados.
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4.2 Justificacion de la propuesta

La presente propuesta es relevante ya que determina los pasos a seguir para la
constitucion legal de un grupo asociativo y expone lo esencial para viabilizar el
proceso asociativo y de establecer estrategias de trabajo colectivo, de modo que
los artesanos en costura alcancen los beneficios que brinda la asociatividad y que
estan estipulados en las siguientes leyes: De Economia Popular y Solidaria, De
Defensa al artesano, De Fomento Artesanal, Cédigo Organico de la Produccion,

Comercio e Inversiones en relacion al Plan del buen vivir 2013-2017.

Beneficiard principalmente a los artesanos en costura y a los actores econémicos
que intervienen, clientes, proveedores e intermediarios, por las grandes ventajas
de la asociatividad, interactuando como una asociacion con un mecanismo de
cooperacion consistente y con miras a enfrentar a la globalizacion, haciendo
énfasis a un posicionamiento en el mercado peninsular; el modelo asociativo
desarrollado permite la creacion de valor, lo cual es gratificante para las personas
e instituciones que opte por adquirir las prendas de vestir confeccionadas,
implantando un sistema de produccién y comercializacién eficiente preparandose
para la confeccién a gran escala, genera un mayor poder de negociacion para el
abastecimiento de materia primas y demas insumos, conseguir una tecnologia
moderna mediante el acceso a créditos en las instituciones bancarias Yy
gubernamentales que fomente el desarrollo productivo artesanal, busqueda de
apoyo externo para futuras capacitaciones. Estos logros son dificiles de alcanzar
de forma individual pero con el trabajo colectivo es posible, con la sinergia de
esfuerzos, trabajo colectivo, compromisos y responsabilidades orientados a un

objetivo comun como es el fortalecimiento de la competitividad.

La propuesta permite a través de la implementacion de estrategias creativas y bien
fundamentadas, con modalidad colectiva a lograr objetivos comunes, que serviran

para alcanzar los niveles de competitividad deseados. Su utilidad se manifiesta en
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aprovechar las oportunidades y potencializar las fortalezas de cada uno de los
artesanos en costura, mostrando responsabilidad y transparencia en las actividades
0 proyectos a realizar. Indudablemente, los riesgos disminuyen y los costos se
compartirian, promoviendo el compromiso mutuo y el trabajo en equipo. Con los
resultados se podria resolver las siguientes probleméticas existentes: la falta de
recursos economicos, de capacitacion, la no presencia de convenios con
proveedores locales por mencionar los que se encuentran ubicados en La Libertad
(como son: almacén EI Cafionazo | y Il, Botones y algo mas, EI Regalo, Bazar
Lupita, Bazar Lolita, casas deportivas JV y Elite Deportiva), la inadecuada
modalidad de comercializacion y nivel bajo de promocion de las prendas de vestir
y lo mas indispensable fijacion de los medios de distribucién y de

comercializacion.

4.3 Objetivos

4.3.1 Objetivo General

Fortalecer la competitividad de los artesanos en costura de la comuna Prosperidad,
mediante un plan de asociatividad que le permita el trabajo en equipo, compartir
riesgos, costos y beneficios y por ende, el incremento de los niveles de ingresos

resultado de la oferta enfocada a nuevos mercados.

4.3.2 Objetivos Especificos

e Generar confianza, cooperacion e integracion entre los artesanos en
costura y demas integrantes a través de una efectiva comunicacion y

compromiso para la consecucion de los objetivos de la asociatividad.

e Establecer politicas institucionales y parametros a seguir con la
estructuracion de un modelo asociativo que asegure el correcto

direccionamiento del plan de asociatividad.
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e Implementar una estructura organizacional efectiva con la intervencion de
los involucrados para la definicion de funciones y tareas de las distintas

areas de la futura asociacion.

e Disefar estrategias en base a las necesidades detectadas en el anélisis y
diagndstico, mediante la participacion activa de las integrantes para el
mejoramiento del nivel productivo y de comercializacion de prendas de

vestir.

e Potencializar las relaciones comerciales con proveedores locales y clientes
a través de convenios, acuerdos, carta de intencion; en basqueda de ganar

espacios en el mercado peninsular.

4.4 Proceso de constitucion de la asociacion

GRAFICO N° 39 Proceso de constitucién de una asociacion

ASAMBLEA

AT Al AUTORIZACION DE \]

FUNCIONAMIENTO
T ACTA S ERSONALIDAD ™
CONSTITUTIVA PERSONALIDAD - ™
SOLICITUDDE ™ REGISTRO
CONSTITUCION RIS >

RESERVADE “NOTIFICACION

DENOMINACION pﬁ%ﬂ';'éjé.%#% )

PRESENTACION\\\I TRAMITEDE ™
DE DOCUMENTOS APROBACION ‘

Fuente: Instituto Nacional de Economia Popular y solidaria(IEPS).
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

151



Asamblea Constitutiva: Se realiza una asamblea constitutiva con los artesanos
en costura interesados, quienes, en forma expresa, manifiestan su deseo de
conformar la asociacion. También se elige un Directorio Provisional integrado por
un presidente, un secretario y un tesorero, que se encargaran de gestionar la
aprobacién del estatuto social y la obtencion de personalidad juridica ante la
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria (SEPS) que mas adelante
pasara a mencionarse a traves de sus siglas. La SEPS cuya matriz esta situada en
la ciudad de Quito y la oficina visitada es la intendencia Zonal Guayaquil que esta
en la Av. Guillermo Pareja R. y Luis Mendoza M. (ex-edificio de la Empresa
Eléctrica), edificio de la Plata (2do. Piso), Urbanizacién La Garzota, contigua a

CNT. Por su cobertura a nuestra provincia de Santa Elena.

Acta constitutiva: El acta de la asamblea constitutiva contendréa lo siguiente:

e Lugar y fecha de constitucion.

e Expresion libre y voluntaria de constituir la organizacion.

e Denominacién, domicilio y duracion.

e Objeto social.

e Monto del fondo o capital social inicial.

e Nombres, apellidos, nacionalidad, nimero de cédula de identidad de los
fundadores.

e NoOmina de la directiva provisional.

e Firma de los integrantes fundadores o sus apoderados.

Solicitud de constitucion: Una vez realizada la asamblea y acta constitutiva
provisional, se procede a enviar una solicitud a la SEPS, para que dé inicio al

tramite de constitucién.

Reserva de denominacion: Las asociaciones de economia popular y solidaria en
formacion, reservaran en la SEPS en coordinacion con la Superintendencia de

Compaiiias, el uso de una denominacion por el plazo de noventa dias dentro de los
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cuales se presentaran la documentacion para el otorgamiento de la personalidad

juridica.

Presentacion de documentos: La asociacion para la obtencion de personalidad
juridica presentaran ante la SEPS lo siguiente:
e Solicitud de constitucién (ver anexo N° 16).
e Reserva de denominacion.
e Acta constitutiva, suscrita por un minimo de diez asociados fundadores
(ver anexo N° 14).
e Lista de fundadores, incluyendo, nombres, apellidos, ocupacién, nimero
de cédula, aporte inicial y firma (ver anexo N° 12 y 13).
e Estatuto social, en dos ejemplares (ver anexo N° 8).
e Certificado de deposito del aporte del capital social inicial, por el monto
fijado por el Ministerio de Coordinacién de Desarrollo Social (por lo
menos 3 remuneraciones basicas unificada), efectuado preferentemente en

una cooperativa de ahorro y crédito.

Tramite de aprobacién: Si la documentacion cumple con los requisitos exigidos
por la SEPS mediante reglamento admitird a tramite la solicitud de constitucion.
En el término de treinta dias, la SEPS efectuara el analisis de la documentacion y
en caso de ser necesario, realizard una verificacion in situ, luego de lo cual
elaborara la resolucion que niegue o conceda la personalidad juridica a la
asociacion y en este Gltimo caso, notificara al Ministerio de Coordinacion de

Desarrollo Social para su inscripcion en el registro publico.

Si la documentacion no cumpliere con los requisitos, se concedera un término de
treinta dias adicionales para completarla y en caso de no hacerlo, dispondra su
devolucién. La SEPS mediante resolucién, negara el otorgamiento de
personalidad juridica a una organizacion, cuando determine que su constitucion no

es viable, por las causas establecidas en el informe técnico respectivo.

153



Notificacion para registro: La SEPS una vez emitida la resolucion de concesion
de personalidad juridica de una organizacién, comunicara del particular al

Ministerio de Coordinacion de Desarrollo Social, para el registro correspondiente.

Registro Publico: EI Ministerio de Coordinacion de Desarrollo Social, sera el
responsable del registro publico de las personas y organizaciones, sujetas a la ley,
que se llevard en forma numérica y secuencial. Los emprendimientos
unipersonales, familiares o domésticos se registraran presentando una declaracion
suscrita por el titular de la unidad, en la que conste el tipo de actividad, los
nombres y apellidos de los integrantes y copia de la cédula. Los emprendimientos
unipersonales, familiares o domésticos, cuyos titulares sean ciudadanos en
situacion de movilidad, deberan presentar ademas, el pasaporte y el documento
que acredite el estatus migratorio, cuando sea procedente. Los comerciantes
minoristas y artesanos se registrard presentando el documento que acredite el

cumplimiento de las condiciones previstas en la ley.

Personalidad juridica: La personalidad juridica otorgada a las organizaciones
amparadas por la ley, les confiere la capacidad legal para adquirir derechos,
contraer obligaciones y acceder a los beneficios que la ley les concede, en el
ejercicio de las actividades de su objeto social. La SEPS actualmente se encuentra
imposibilitada de otorgar personalidad juridica a entidades asociativas o
solidarias, cajas y bancos comunales o cajas de ahorro, conforme a la resolucion
N° JR-STE-2013-008 emitida por la Junta de Regulacion, el periodo de moratoria

es de una afio que finaliza el 27 de junio del 2014.

Autorizacion de funcionamiento: La SEPS, simultaneamente con el registro de
directivos y representante legal, emitira la autorizacion de funcionamiento que
sera exhibida en la oficina principal de la organizacion. En la misma forma se

procedera con la autorizacion de funcionamiento de oficinas operativas.
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4.5 Proceso de la asociatividad

GRAFICO N° 40 Esquema de elementos para proceso de asociatividad

La Base: Confianza mutua.

]

El Medio: Pactos o acuerdos
basados en objetivos y reglas claras.

l Corto plazo.

La Accion: Colaboracion Tactica. -
Cooperacion Estratégica. | Largo plazo.

Fuente: Proyecto de Cooperacion UE — PERU/PENX (2008).
Elaborado: Gonzalez Villon Roberto Carlos.

Para lograr el esquema anterior, es ineludible la cooperacién de los participantes.

Por lo consiguiente se hizo énfasis en:

Cultura empresarial de cooperacién: La concientizacion del valor y la
importancia de la participacion de todos y cada una de los artesanos en costura en
las reuniones colectivas, que viabilice la integracion y de implantar el concepto

que para competir en un mundo globalizado es necesario cooperar.

Confianza y compromiso: La eficacia del proceso asociativo depende de la
confianza y del grado de compromiso de los artesanos en costura, en las reuniones
de trabajo, se busca conseguir un equilibrio entre confianza y cooperacion para la
consecucion de los objetivos y metas planteadas, los mismos que se da a conocer
al inicio de cada encuentro, la labor seria que la atmdsfera de confianza y
compromiso se presente en tiempo prolongado y que sea transferible a todos los
participantes, una vez, superado las restricciones u obstdculos como la

desconfianza que muchas veces estan enraizadas o con analogia a la competencia
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desleal, acompafiada con la idea que unos trabajan mas que otros y que gozan de
los mismos beneficios sin hacer mayor esfuerzo o participacion. Este paradigma
es erroneo, si bien es cierto hay eventos que las circunstancias asi lo amerita y no
es porque en si la persona se limite a participar. En la aplicacion esta diferencia no

es concebida, para contrastar aquello la asociacion debe preocuparse por evitar:

- La falta de cultura de cooperacion entre los artesanos en costura.

- Existencia de un clima laboral con atmdsfera de desconfianza.

- Poco manejo de informacion o inadecuada comunicacion interna.

- La poca practica de transferencia de conocimientos y experiencias entre los
integrantes.

- La falta de procedimiento de control los integrantes.

- La falta de proyectos asociativos.

- Coyuntura en las actividades (conflictos o polémicas).

- Falta de transparencia en los programas y planes de accion.

La falta de informacién alimenta la incertidumbre y por ende la desconfianza,
existe informacion que es ventajosa a nivel colectivo e individual, es necesario y
de gran transcendental la transferencia de informacion en este proceso y orientar
las acciones a la ejecucion de actividades y proyectos con objetivos comunes. Es
preciso, romper paradigmas y dar un paso a la globalizacion en donde la

competitividad es lo que hace un futuro comprometedor.

Trabajo en equipo: Se establecio un sistema de trabajo en equipo como parte de
la cultura interna y a través del fomento del mismo, dividir responsabilidades y
consensuar las razones del porque asociarse en sus dos enfoque: competitivo que
influyen y conserva la posibilidad de un posicionamiento en el mercado
peninsular; la parte estratégica que hace hincapié a nuevas posiciones para el
abastecimiento y la comercializacion de las prendas de vestir, que es parte del

objetivo comun compartido.
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Mediante reuniones de trabajo, mesas participativas, juegos de roles, las encuestas
y entrevistas aplicadas a los artesanos en costura, se ha logrado conseguir una
ambiente de confianza, promoviendo una excelente comunicacion entre todos, lo
que genera una relacion interpersonal amigable y solidaria en pro de alcanzar los
fines trazados. Manifestando los valores, haciendo prevalecer el respeto y la
responsabilidad entre cada uno de los integrantes de los grupos de trabajo.

4.6 Proceso Asociativo

GRAFICO N° 41 Proceso asociativo

ETAPADE i ETAPA DE
GESTACION ESTRUCTURACION
- Despertar el interés - Proceso de constitucion de (" ETAPADE )
de los artesanos en la asociacion. MADUREZ
costura. - o
G fi - Estatutos de constitucifion. - Definicion de la
- enz;a{:ec ?c?s lanza - Reglamento interno. forma juridica.
participantes. o| - Estructuraorganizacional || - Creag pilares
- Identificacion y provisional. o€ .
registro de los - Personalidad juridica. segEEral el
asc_)uados. - Modalidad asociativa. - gsi)g?é)gr;ggges
- Seleccmr-] fiel lider. - Tipo de asociatividad. L .
- Analisis del - Tipo de red empresarial.
potencial de cada .
\___ integrante. / \_- Estrategias adesarrollar. / @
ETAPA DE ETAPA PRODUCTIVA
DECLINACION - Matrices estratégicas.
) EJeCp“r‘gSQC‘tjgsr:)”evos &l - Proceso productivo.
desintegracion de la - Plan de accion.
asociacion. - Plan financiero.

Fuente: Asociatividad una alternativa para el desarrollo y crecimiento de las pymes (Pdf).
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Etapa de gestacion: Se logro despertar el interés de los artesanos en costura, con

la visita a sus domicilios para conocer la perspectiva concerniente al trabajo
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cooperativo, se compartio la idea de desarrollar la asociatividad como mecanismo
de cooperacion entre los artesanos en costura de la localidad interesados en formar
parte de la asociacién, con la interaccion se pudo analizar el potencial de cada
artesano en costura, descubriendo sus aspiraciones mediante didlogos constante en

las reuniones colectivas e individuales con platicas amenas y respetuosas.

Para la identificacion y sensibilizacion de los actores, se llevo a efecto:

- Reuniones generales

- Entrevistas

Se hizo énfasis la necesidad de cada artesano en costura a integrarse a la
asociatividad, donde se plante6 la idea de impartir los conceptos bésicos del
proyecto a través de una charla respecto a la asociatividad sus ventajas y
beneficios, entre otros aspectos de gran importancia, enlazada al entorno de
campo artesanal - costura y a la necesidad de realizar cambios en los procesos de
produccion de prendas de vestir, aplicando las estrategias colectivas para la
comercializacion de sus confecciones. Determinando su nivel de preparacion, sus
experiencias, disponibilidad de tiempo y recursos para participar, se procedio a la
cuantificacion de las personas que integraria la asociacion, lo favorable es que
todos los artesanos en costura se encuentran domiciliado en la comuna
Prosperidad. Con el apoyo de los participantes se logré establecer los dias de
encuentros para seguir con el proceso y se mantuvo un ritmo adecuado de

socializacion.
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Identificacion y registro

CUADRO N° 15 Némina de Artesanos en costura

Ne NOMBRES Y APELLIDOS NUMERO DE C. I.
1 | Yadissa Germania Ramos Tomala 0928503259
2 | Yadira Katherine Clemente Yagual 0928507086
3 | Cindy Evelyn Ramos Pozo 0921511366
4 | Ruth lbett Suérez Lainez 0920671583
5 | Maria De los Angeles Tomala Carvajal 0918177494
6 | Evelyn Soraya Ramos Tomala 0926461096
7 | Francisca Rosario Tomala Ricardo. 0910366293
8 | Elena Georgina Ricardo Figueroa 0928502103
9 | Violeta Maria Torres Cruz 0906305859
10 | Jenny Elizabeth Tomala Gonzabay 0919476002
11 | Gladys Ramos Tomala 0911604576
12 | Jéssica Isabel Ricardo Tomala 0917861007
13 | Maria Narcisa Morales Tomala 0920618162
14 | Indelira Morales Tomala 0906743021
15 | Silvana Carolina Orrala Morales 0925911612
16 | Dayse Sonnia Tomaléa Reyes 0910805480
17 | Carmen Agueda Tomal4 Tomala 0906988944
18 | Gisella Jazmin Suarez Tomala 0918561622
19 | Vanessa Liseth Gonzélez Ricardo 0925910382
20 | Agueda Lucinda Ricardo Tomala 0918984105
21 | Elena Maritza Suarez Tomala 0926469826
22 | Cinthya Yadira Tomalé Ricardo 0925918468
23 | Zenaida Harmilda Ramos Orrala 0906877006
24 | Joly Del Carmen Tomalé Ricardo 0911273589
25 | Estela Marilyn Suérez Suérez. 0926469776

Fuente: Reunién — Proceso de identificacion de actores.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Etapa de estructuracion:

En esta etapa los artesanos en costura ya han decidido integrar la asociacion, y
estan en la labor de seguir el proceso de legalizacion, definida y establecida la
modalidad asociativa, tipo de asociatividad, red empresarial, estatutos de

constitucién, reglamento interno, organigrama provisional, funciones de cada
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cargo, modelo asociativo y las estrategias a desarrollar. Se redactd un reglamento
interno que estd enmarcado en base a topicos importantes como: propdsito
colectivo, mecanismos de toma de decisiones, compromisos Yy obligaciones de los
artesanos en costura, admision de nuevos integrantes y retiro de los mismos,

comision de trabajo, cuotas y multas y la disolucion de grupo de trabajo.

Etapa de madurez:

En esta etapa los artesanos en costura ya tiene en su mente su papel protagonico,
consensuado las pautas de organizacion con los demas grupos de trabajo para
lograr el objetivo en comdn. Ya que cada asociado tiene en claro lo que se quiere
realizar a través de proyectos, partiendo con la definicion de la forma juridica para
la sostenibilidad del grupo asociativo, se establece unos componentes estratégicos

que viabilice y direccione el camino a seguir en los proximos cinco afios.

Etapa productiva o de gestacion:

En esta etapa se manifiesta la voluntad, ideas e intenciones de los artesanos en
costura con la ejecucion de acciones y actividades para obtener los resultados
deseados planteados con anterioridad. Se analiza el entorno competitivo a traves
de matrices estratégicas, redisefiando el proceso de producciéon de prendas de
vestir, planteando el plan de accion; convergiendo aspectos de inversiones, costos

y gastos en el plan financiero.

Etapa de declinacion:

En esta etapa es la fase final dependiendo de los resultados alcanzados, se
determina la culminacion de actividades o desintegracion del grupo asociativo;
caso contrario la apertura y ejecucion de nuevos proyectos, considerando la
dimension y los efectos de tales iniciativas fundamentada en la toma de

decisiones.
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4.7 Estructura organizacional de la Asociacion

4.7.1 Estructura Interna de la asociacion

GRAFICO N° 42 Organigrama de la Asociacion

( )
ASAMBLEA GENERAL
(. /
( I N\
[ADMINISTRADOR }_ JUNTA DIRECTIVA
(& /

[ VICEPRESIDENTE ]_[ PRESIDENTE ]_[ SECRETARIO ]

COMISION DE COMISION DE COMISION DE COMISION
PROYECTOS PRODUCCION MARKETING Y FINANCIERA
VENTAS

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villon Roberto Carlos.

4.7.1.1 Descripcion de las funciones de la estructura interna

Funciones del administrador:

-Informar a la junta directiva y a los asociados el estado de la asociacion.

-Tomar decisiones que ayude a mejorar la actividad de los artesanos en costura.
-Lograr ventajas competitivas que permite aumentar la actividad productiva y la
de comercializacion de la asociacion.

-Elaborar planes de accién y proyectos.

-Trabajar de forma coordinada con los asociados (comisiones) y directivos.
-Asesorar y contribuir para dar solucion a los problemas dentro de la asociacion.
-Dirigir y controlar toda actividad relacionada con la asociacion.

-Trabajar permanentemente con la junta directiva y coordinar acciones con los

miembros de las comisiones.
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-Representar a la asociacion de ser el caso.

-Velar por los intereses de la asociacion.

-Llevar adelante las operaciones y actividades de la asociacion.

-Asesorar y proponer acciones a beneficio de la asociacion.

-Buscar apoyo externo (instituciones publicas o privadas).

-Desarrollar y ejecutar proyecto de desarrollo y buscar entes que brinde
capacitaciones a los asociados.

-Enlazar la asociacion con las instituciones gubernamentales.

-Procurar de llevar a feliz término los objetivos comunes y metas trazados.

Funciones del Presidente:

-Representar legalmente a la asociacion.

-Organizar y dirigir la asociacion.

-Responsable del cumplimiento de la politica interna (reglamento interno) y
objetivos, politicas y valores institucionales.

-Dirige y coordina las reuniones de trabajo y actividades en beneficio de la
asociacion.

-Responsable de sancionar a los asociados que quebrante el reglamento interno,
estatutos y disposiciones oficiales.

-Revisa las actas de reuniones, documentos y certificados presentados por el
secretario y el tesorero o delegado de la comision financiera.

-Dar a conocer las iniciativas, reflejadas que contribuye al cumplimiento del
cronograma de actividades.

-Realizar las gestiones necesarias para el desarrollo de la asociacion y de sus

integrantes.

Funciones del Vicepresidente

-Supervisar las actividades y procedimientos.

-Proteger los bienes de la asociacion.
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-Informar al presidente de las irregularidades o problemas que se presenten en la
asociacion y con los artesanos en costura.

-Apoyar al presidente en todas las gestiones pertinentes a beneficio de la
asociacion.

-Controlar y evaluar los planes de trabajo, efectuando recomendaciones y

sugerencias del mismo.

Funciones del Secretario:

-Redactar las comunicaciones, convocatorias, actas, cartas y acuerdos (firmar los
mismos junto con el presidente).

-Elaborar y enviar las convocatorias a los asociados.

-Redactar y custodiar las actas de las reuniones: Asamblea General y Junta
Directiva.

-Leer los comunicados dirigida a la asociacion.

Funciones de la Comisién de Produccion:

-Planificacion de un calendario de produccion para los asociados.

-Coordinar con los artesanos en costura en el proceso productivo de prendas de
vestir para promover un sistema de calidad en todo el area.

-Optimizar y planificar el uso de recursos productivos para alcanzar un alto grado
de productividad.

-Vigilar que las fases y procedimientos de fabricacion se cumplan con
normalidad.

-Disefar presupuestos por concepto de gastos en la produccion

-Verificar la calidad y cantidad de la materia prima e insumos.

-Asegurar la calidad del producto final.

-Desarrollar acuerdos y mantener contacto con proveedores.

-Efectuar cotizaciones para el proceso de compra de materia primas e insumos.
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Funciones del Tesorero, delegado de la Comisién financiera o Contador:

-Elaborar y presentar al presidente el presupuesto y los balances economicos y
financieros.

-Recaudar los fondos sociales o aportaciones de los asociados.

-Firmar los comprobantes de pago de cuotas y otros documentos de tesoreria
-Llevar la contabilidad (libros contables) de la asociacion (desembolsos de
efectivo ordenadas por al presidente o la junta directiva.

-Elaborar y tramitar las 6rdenes de suministros y pago a los proveedores

-Atender las necesidades de los asociados cancelar reposiciones, hacer gastos
autorizados por el presidente o junta directiva.

-Realizar y declarar todo tipo de impuestos.

Funciones de la Comision de Proyectos:

-Ayudar al presidente y al vicepresidente en las gestiones a beneficio de la
asociacion.

-Ayudar a elaborar los proyectos y programas.

Funciones de la Comision de Marketing y Ventas:

-Busqueda de mecanismos para comercializar (canales de distribucién).

-Realizar las visitas a los diferentes microempresarios y/o instituciones publicas y
privadas para buscar compradores potenciales (clientes).

-Evaluar el mercado y hacer proyecciones de ventas (obtener informacion del
mercado).

-Negociar la produccion del grupo y entrega del producto a los compradores que
ofrezcan las mejores condiciones: forma de pago, valor o precio justo, cantidad de
pedido, forma de entrega, entre otros aspectos de comercializacion.

-Mantener contacto directo con los clientes (conocer caracteristicas, necesidades y

habitos de compra de prendas de vestir).
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-Elaborar y ejecutar planes de ventas (estrategias de promocion y publicidad).
-Buscar informacion de los competidores directos e indirectos.

-Registrar y hacer el control de las ventas y egresos efectuados (informes de
ventas y gastos operativos).

-Mantener actualizada la base de datos (cartera de clientes).

-Definir politicas, estrategias de marketing y ventas.

4.7.2 Niveles de la estructura interna de la Asociacion

La estructura organizativa de la Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad
“ASARENCOS”, se basa en seguir con diversos niveles tal como se define a

continuacion:

4.7.2.1 Niveles de decision

Las decisiones la toma la Asamblea General, en conjunto con la Junta Directiva
(Presidente, Vicepresidente, Secretario y Tesorero o representante de la comision
financiera) y el Administrador, dicha decision debe de contar con la aprobacion
de todos los asociados y argumentada para que viabilice la sostenibilidad de la

asociacion.

4.7.2.2 Nivel de asesoria

La Asamblea General constituida por los artesanos en costura, tiene derecho de
adquirir asesoria del personal contratado como el Administrador y Contador,
quienes por su grado de conocimientos y experiencia son los encargados de
proponer acciones que impulse el desarrollo de actividades y proyectos

encaminado al logro de objetivos y metas institucionales.

4.7.2.3 Nivel de apoyo

El nivel de apoyo de los artesanos en costura se encuentra en la Junta Directiva —
Administrador que tienen como funcion buscar apoyo externo de instituciones del

Gobierno Nacional para el desarrollo y crecimiento de la asociacion.
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4.7.2.4 Nivel de direccion

El nivel de direccionamiento se centra en el Presidente y Administrador, es parte
esencial que consideran los artesanos en costura para tener un control en la

administracion, produccion y comercializacion de las prendas de vestir.

4.7.2.5 Nivel operativo

Este nivel operativo se centra en el area productiva, los operarios son l1os mismos
artesanos en costura (25 asociados) de la comuna Prosperidad de la Parroquia San
José de Ancon, son personas calificadas y con experiencia en cuanto a corte y

confeccion de prenda de vestir.

166



4.8 Factores criticos de éxito de la asociacion

A continuacion de detalla los factores criticos de éxito de la asociacion:

CUADRO N° 16 Indicadores de gestion y Factores criticos de éxito

Eficiencia: Los artesanos en costura tienen que
emplear los recursos necesarios para alcanzar

-Seleccion y registros de
asociados.

cumplir con los objetivos, optimizando recursos
satisfaciendo las expectativas de los clientes.

los objetivos. -Seleccion de la
(Mide el cémo) Mide el nivel de ejecucion de | directiva

procesos y mide el rendimiento de los recursos | -Conocimiento de
utilizados en el mismo. derechos, deberes vy
-Tiempo de fabricacion de una blusa, falda, | obligaciones de los
vestidos, otros. asociados.

-Costos de produccion por cada prenda.

Eficacia: Los artesanos en costura deben | -Compromiso

-Confianza mutua
-Comunicacion para el

Mide la produccion y los recursos utilizados.
Total de confecciones / # de artesanos en
costura X horas trabajadas X dias trabajadas.

(Mide el qué) Medir el logro de resultados | desarrollo de
propuestos o cumplimiento de los objetivos | actividades.

propuestos.

-Grado de satisfaccion de los clientes con

relacion a los pedidos.

Efectividad: (Mide el para qué) Mide los | Transparencia y
resultados obtenidos de los recursos empleados | mecanismo de control
y la satisfaccion de necesidades. para el manejo de
Eficacia X Eficiencia /100. conflictos.
Productividad: Importante para lograr la | Planificacion adecuada
eficiencia y eficacia. para el logro de

actividades, estrategias,
objetivos y metas

Adaptabilidad: Implica cierto grado de
flexibilidad en la estructura y en las maneras de
operar.

Mide que tan bien reaccionan el proceso y los
artesanos en costura frente a las peticiones
especifica del cliente.

Un objetivo en comun lo
suficientemente
distintivo.

Fuente: Manual de la asociatividad — Centro de Exportaciones e inversiones Nicaragua (2010).

Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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4.9 Construccion del modelo de la Asociacion

GRAFICO N° 43 Modelo de la Asociacién
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VENTAS
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PROVEEDORES ASOCIACION DE < COMPETIDORES
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PUBLICAS INTERMEDIARIOS)

AN

COMISION DE COMISION
PROYECTOS FINANCIERA

Fuente: Asociatividad Empresarial “La clave de los pequefios empresarios para enfrentar grandes retos”. — Datos de la
investigacion.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

El modelo asociativo posibilita: la reduccion de costos, incorporacién de
tecnologia, acceso a nuevos mercados y mejora el posicionamiento en el mercado
objetivo, incrementa la productividad (produccion a escala), captacion de recursos
financieros, acceso a capacitacion para los artesanos en costura, desarrollo de
nuevos productos, creacion de ventajas competitivas, aumenta el poder de
negociacion con clientes y proveedores. El trabajo colectivo proporciona
resultados positivos en aspectos productivos, econdmicos y sociales; de esta
forma asegura el desarrollo y crecimiento individual de los artesanos en costura de
la comuna Prosperidad, fomentando la transferencia de conocimientos y
experiencias, la especializacién, realizacién de proyectos, cumpliendo con las
expectativas de los artesanos en costura que son: un trabajo estable concerniente a
su oficio que posibilite la adquisicion de ingresos propios hasta constituir un
capital que le permita emprender su propio negocio, lugar donde puedan exhibir
sus confecciones a fin de mojar sus condiciones de vida, y por ende, el progreso y

bienestar de la comunidad.
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4.9.1 Proyectos dela asociacion

Las interrelaciones asociativas se definen a través de las necesidades detectadas en

las entrevistas y reuniones de trabajo, permite establecer estrategias que son

ejecutadas a través de proyectos a corto, mediano y largo plazo.

GRAFICO N° 44 Proyectos de la asociacion

[ PROYECTOS A EJECUTAR ]

/ CORTO PLAZO \

-Incrementar el capital
social a través de aporte
de los asociados.

- Promocionar los
diferentes productos
ofertados.
-Establecer alianzas
estratégicas con

\ proveedores locales. /

/MEDIANO PLAZO\

-Implementar nuevos
procesos productivos.
-Acceder a
capacitaciones.
-Convenios con nuevos
proveedores.
-Buscar nuevos canales

clientes.

de distribucion y

4 N

-Ampliar los canales
de distribucién.
-Posicionar la
marca en la mente
del comprador.
-Nuevos servicios
(venta por
catalogo).
-Hacer inversiones.

(& )

LARGO PLAZO

GENERACION DE VALOR

CAPACIDADD Y

RECONOCIMIENTO

Fuente: hppt//www.asociatividadempresarial.com. — Datos de la investigacion.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

4.9.1.1 Gestion de proyectos de la asociacion

Objetivos comunes: Obtener capacitacion y fuentes de financiamiento para

mejorar la produccién y comercializacion de prendas de vestir.

Meta comun: Lograr una mayor competitividad a nivel local y provincial de los

productos confeccionados por los artesanos en costura de la comuna Prosperidad.
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Dentro de los resultados de las reuniones de trabajo se percibid la necesidad de
perfeccionar las habilidades de los artesanos en costura, por lo que es
indispensable la apertura de programas de capacitacion con el fin de agilizar y
potencializar las capacidades; de esta manera garantizar el buen funcionamiento
de sus actividades y operaciones. Por lo tanto, se exponen proyectos a corto,
mediano y largo plazo efectuadas mediante financiamiento externo o créditos

financieros de instituciones del sector publico o privado.

Los proyectos a corto plazo serdn: incrementar el capital a través de aportes de los
asociados; promocionar y dar a conocer las diferentes prendas de vestir ofertadas
en los medios de comunicacién como es en Radio Amor por ser una emisora con
gran amplitud en cobertura y reconocida; establecer alianzas estratégica con
proveedores locales ya es de gran preponderancia satisfacer las necesidades de los
clientes, por lo que es recomendable buscar proveedores que estén dispuestos a
expender telas e insumos a precios razonables para la confeccion de ropa.

Entre los proyectos a mediano plazo: implementar nuevos y efectivos procesos
productivos; acceder a capacitaciones a través de convenios e inversiones con
entidades especializadas y gubernamentales, con el fin de que los artesanos en
costura desarrollen nuevos conocimientos con la intencién de potencializar sus
destrezas, habilidades, técnicas en confeccién, manejo de maquinarias Yy
operatividad del negocio; concretar convenios con otros proveedores locales para
el abastecimiento oportuno de materia prima (tela) y por ultimo buscar canales de
distribucion y nuevos clientes con el objeto de ganar espacio en el mercado y

posicionar las prendas de vestir.

Como proyectos a largo plazo: ampliar nuestras redes de distribucion de las
confecciones realizadas por los artesanos en costura en zonas estratégicas dentro
de la provincia de Santa Elena; posicionar la marca de la asociacion en la mente

de los clientes por medio de publicidad y propaganda; innovar en nuestros
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servicios crear la venta por catalogo; hacer inversiones en maquinaria y en la

adecuacion de las instalaciones de la asociacion.

4.9.2 Caracteristicas de la Asociacion

Es de caracter voluntario: Cualquier artesano en costura tiene la oportunidad de
participar y ser protagonista de este modelo de negocio y disfrutar de los

beneficios que este ofrece.

No excluyente: Particularmente este tipo de negocio, no obstruye la integracion
de artesanos en costura domiciliados en otros sectores proximos a la comuna
Prosperidad como el Tambo y la Parroquia Ancén. Por lo contrario, lo que se
pretende es formar una asociatividad, con la condensacion de una sinergia de los
artesanos de esta misma rama y que los interesados mantengan su status (trabajo

individual) para dar solucion a objetivos comunes.

Es una estrategia colectiva: Para lograr o alcanzar un objetivo comdn es
menester buscar integrantes que genere la correlacion de compromiso y esfuerzo
conjunto, Tomando en consideracion y los fundamentos de compartir los riesgos y

disminuir costos.

Contempla la autonomia gerencial: Cada integrante (artesano en costura) tiene
la potestad de tomar sus propias decisiones que impulse y promueva su desarrollo,
puede destinar sus conocimientos y habilidades a sus proyectos internos o planes

individuales, la asociacion no atenta con la autonomia gerencial.
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4.9. 3 Ganancias y beneficios de la Asociacion

CUADRO N° 17 Cuadro Comparativo de Beneficios

Adquisicion
materia  prima
insumos

de
e

Mejores beneficios o descuentos
en el abastecimiento de MP e
insumos.

No se obtiene beneficios en
la adquisicion de MP (tela)
e insumos.

Gastos operativos

Disminucidn en gastos operativos.

Gastos operativos elevados.

Financiamiento

Facilidad de acceder a créditos
financieros.

Obstéaculos para acceder a
financiamiento.

Capacidad
gestién

de

-Capacidad de gestion fuerte.
-Control y  seguimiento
proyectos.

en

No dispone de capacidad de
gestion.

Capacitacion

Acceso a capacitaciones en temas
de interés.

Restricciones para acceder
a capacitaciones.

Demanda -Definir el segmento y nicho de | Artesanos seguiran con los
mercado mismos clientes sin
-Aumento de nuevos clientes aumentar su clientela o
-Nuevos canales de distribucion | demanda.
(puntos de ventas).

Liquidez Capacidad positiva de generacion | Escasez de dinero para

de efectivo para enfrentar
problemas econémicos e
inversiones.

invertir, gastos en
publicidad y solventar los
costos de produccion.

Planes de trabajo

Elaboracion y ejecucion de planes
de accién a beneficios de los
artesanos en costura

Limitado conocimiento
para la elaboracion de
planes de accidn.

Fuente: Datos de la investigacion.

Elaborado: Gonzalez Villon Roberto Carlos.

El cuadro anterior es un panorama de los beneficios que se pretenden alcanzar, sin
duda alguna, estos trae consigo aspectos positivos para los artesanos en costura
participantes en busqueda de mejores condiciones de vida a través del trabajo en

equipo y del cooperativismo.

4.9.4 Generalidades de la Asociacion

Tipo de asociatividad:

Nucleos Empresariales: Esta asociacion estd integrada por los artesanos en
costura, calificados y no calificados en un total de 25, quienes poseen problemas

comunes ya que como se dedican al campo de corte y confeccidn, desean superar
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las dificultades que de forma individual es complejo hacerlo, pero de caracter
colectivo es posible, asi mismo, comparten costos, riesgos y beneficios.

Tipo de red empresarial:

Red Horizontal: Esta asociacion se caracteriza por ser una red horizontal, porque
se fundamenta en crear alianzas estrategias, en este caso, entre artesanos en
costura de una misma rama artesanal, l1os mismos que se encuentran localizados
en la comuna Prosperidad de la Parroguia San José de Ancdn del canton Santa
Elena de la provincia de Santa Elena. Pretendiendo alcanzar una sélida sinergia,

poder de negociacion, produccion a escala, disminuir costos y compartir riesgos.

4.9.5 Descripcion del giro del negocio

CUADRO NP° 18 Estrategias en base a necesidades

Implementar  programas  de | Conocer otros métodos de

Falta de | capacitacion y de desarrollo para | trabajo y al manejo de
Capacitacion. los artesanos en costura. maquinarias  para la
confeccion de ropa.
Acceder a microcréditos (CFN, | Adquirir maquinas
Falta de | BNF o MIPRO). industriales o semi-
maquinarias. industriales.
Establecer contactos con
Falta de recursos | Instituciones Seccionales como | Solventar proyectos vy

econémicos

la Prefectura o Ministerios del
Gobierno.

programas de desarrollo.

Precio elevado de
MP e insumos.

Crear alianzas estratégicas con
almacenes de compra de MP e
insumos.

Reducir precios de los
insumos y de la materia
prima.

Conocer el precio
adecuado para cada
prenda de vestir.

Gestionar conferencias o charlas
de Instituciones que fomente el
desarrollo artesanal (MIPRO,
MIES y UPSE).

Determinar un precio que
genere un margen de
utilidad por cada una de
las prendas de vestir.

Lugar para producir
y vender las
confecciones.

Implementar proyecto a corto,
mediano y largo plazo.

Contar con un lugar para
la elaboracion, exhibicion
y comercializacion de las
confecciones de los
artesanos en costura.

Fuente: Resultados de las Reuniones de Trabajo.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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4.9.6 Modelo de la cinco fuerzas competitivas de la Asociacion

4.9.6.1 Cinco fuerzas competitivas de la Asociacién

Las cinco fuerzas competitivas del Modelo de Michael Porter, se presentan en el
siguiente gréfico:

GRAFICO N° 45 Cinco Fuerzas Competitivas de la Asociacion

F1: Poder de negociacién de
los compradores o clientes:
- Pdblico en general
(Mujeres)
- Microempresarios

d AN

F2: Poder de negociacion de los F3: Amenazas de nuevos
proveedores: competidores:
- Cafonazo ly IlI. - Artesanosen
- Comercial El Regalo. costura no
- Botones y algo més. agremiado en la
- Bazar Lupita. comuna.

F4: Amenazas de

productos sustitutos: F5: Rivalidad entre los

- Buzos. competidores:
- Pantalones. - Tiendasy bazares
L que vende ropa.

Fuente: Estrategias Competitivas — Datos de la Investigacion.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

F1: Poder de negociacion de los compradores o clientes

Los compradores de las prendas de vestir confeccionadas por los artesanos en

costura se encuentran en la misma localidad y proximo a la misma, incluso forma
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parte los familiares o personas que mantienen afinidad o amistad que reside en
otros lugares de la provincia de Santa Elena, cabe resaltar que el poder de
negocion depende mucho de la magnitud - volumen de compra, se mantendra
dialogos amenos con los clientes para llegar a un acuerdo para cerrar la venta y
que ambas partes obtenga beneficios, por lo que es esencial brindar la informacion

necesaria del producto y un buen servicio a los mismos.

Los clientes cada vez son mas exigentes en cuanto a calidad, si ellos por citar un
ejemplo: conoce de precio, calidad, tipo de tela, informacidn recopilada por visita
a proveedores o competencia, el poder de negociacion de los clientes crece de la
misma manera si desea adquirir prendas de vestir en grandes cantidades sea en
caso de propietarios de tiendas comerciales o bazares que expende ropa ya sea
mayorista 0 minoristas. Un punto a favor, es que la asociacién trabajara con una
materia prima de calidad y por lo consiguiente, de esto dependeré el precio y
nuestro poder de negociacion serd fructifero. La marca que se implantard en el

mercado local jugara un papel interesante al momento de cerrar una venta.

F2: Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.

Lo que se pretende alcanzar con el modelo asociativo es que de manera conjunta
se efectlen las adquisiciones a gran escala de materias primas y demas insumos
indispensables para la confeccion de prendas de vestir, poder negociar con el
proveedor para reducir el precio, el mismo que sea justo y equitativo con fines de
optimizar recursos que bien son utilizados para comprar insumos adicionales
como para reservas. Por lo que es preciso, hacer una carta de intencion y a futuro
firmar convenios o acuerdos comerciales para que nos brinden facilidades de
pagos y precios mas asequibles para aquello, hay que analizar las ofertas de cada
proveedor tales como el Cafionazo | y Il, Casas Deportivas, Comercial el Regalo,
Bazar lupita, Botones y Algo mas, entre otros; para determinar al mejor proveedor
que oferte su gama de productos a precios accesibles sin descuidar la calidad de

los mismos, entonces poco a poco disminuye el poder de negociacion del
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proveedor, cabe resaltar que en el lugar, en pleno centro de La Libertad se
encuentran situadas casas deportivas que también expenden telas de calidad.

F3: Amenazas de nuevos competidores

Actualmente, los mismos artesanos en costura compiten entre si, y es preciso
mencionar que algunos poseen maquinarias nuevas y modernas lo que hace que el
tiempo de produccién sea corto y que confeccione prendas de vestir resaltando
calidad e innovacion. Con estos antecedentes, la asociacion teniendo bien
establecido los canales de distribucion dentro de la provincia, la probabilidad de
entrada de nuevos competidores es bajo, por lo que dentro de la localidad no
existe una asociacion con similares caracteristicas, Por ser una asociacion pionera
en costura dentro de la localidad de Prosperidad con estrategias que se centra en la
diferenciacion del producto y servicio (disefio - presentacion de las confecciones
y el excelente servicio brindado a los clientes). En conclusion, la pequefa
produccién no se sefialara como riesgo, debido a que le tocaran destinar fondos
para realizar una exhaustiva investigacion de mercado ya que aspira enfrentarse
con una marca posicionada que en el futuro tendrd prestigio, reconocimiento,
credibilidad e imagen empresarial a nivel local. Y por Gltimo, la asociacién podra
aplicar una publicidad agresiva y la reduccién de precios como represalia por su
excelente participacion en el mercado, nivel alto de rentabilidad y liquidez con el

fin de perturbar u ofuscar las intenciones y expectativas del nuevo competidor.

F4: Amenazas de productos sustitutos

Este fuerza comprende a que el cliente puede sustituir un tipo de producto o
servicio por otro, al hablar de vestimenta no hay producto sustituto sino que existe
prendas de vestir con similares caracteristicas, calidad diferente y otro tipo tela a
precios distintos para ser mas explicitos a precios bajos o superiores, es decir,
cambiar la blusa por buzos, la falda por pantalones, la repuesta se centra a la
necesidad del cliente, comparando precios decide comprar al que le ofrezca un
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precio atractivo sin descuidar la calidad de tela y el acabado. Como se establecid
en la fuerza competitiva anterior existen artesanos no agremiados que por sus
caracteristicas y dimension de produccion deben de ofertar sus confecciones a
precio un poco mas elevado. Por lo que no alteraria la demanda, ni mucho menos
podria provocar un limite de precio del producto en el mercado, en definitiva, la

clientela es minima de los artesanos en costura no agremiado.

F5: Rivalidad entre los competidores

Dentro de la comuna Prosperidad existen bazares que comercializan ropa para
damas, caballeros y nifios de todas las edades. Sin embargo, a pesar del tamafio
del negocio si se considera como competidores ya que de alguna manera inciden
en las operaciones de la asociacion de artesanos en costura de prosperidad, a pesar
de que no exista ningun grupo empresarial con similares caracteristicas. Con las
estrategias de comercializacién aplicadas se obtendrian buenos resultados
(ventajas competitivas) como: incremento en la participacion en el mercado, nivel
de venta y cartera de clientes. Si bien es cierto, la competencia permite mejorar,
tomar medidas correctivas y ejecutar actividades de desarrollo, es necesario estar
pendiente a las exigencias del mercado, de lo que ocurra en el campo de prendas
de vestir y analizando los movimientos de los rivales para sobrevivir en el
mercado. Conseguir prestigio y reconocimiento seria ideal, la diferenciacién en
los productos y servicios es crucial a la hora de competir, si la asociacién cumple
su visién y se convierte en lider seria favorable ya que se aumentaria la confianza
y protagonismo para competir en otros mercados. La asociacion explotard
eficientemente los factores productivos: capital, tierra, trabajo y conocimiento,

consiguiendo la siguiente propuesta de valor:

1) Desarrollo de proveedores.

2) Explotar eficientemente los recursos (tela y demas insumos).
3) Proceso de comercializacion (mercados cautivos).

4) Procesos organizativos (modelo organizativo).

5) Nuevos mercados. (segmento y nichos de mercado).
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Con esta propuesta de valor permite desarrollar la competitividad de los
asociados, alcanzar mayor capacidad de operacion y de obtener rentabilidad, con
el despliegue de ventajas competitivas y comparativas referentes: a través de
intangibles como prestigio y reconocimiento. Asi mismo, precio maodicos, la
marca posicionada, calidad de la prenda de vestir, disefio - presentacion del

producto, tecnologia disponible, servicio de post venta e innovacion.

4.10 Proceso productivo de prendas de vestir

CUADRO N° 19 Diagrama de Flujo de Procesos

| ACTIVIDAD | SIMBOLO |

Operacién O Se produce o se realiza una actividad.
Se cambia de lugar o se mueve un
Transporte - .
material e insumo.
. Se verifica la calidad y la cantidad de la
Inspeccion L .
materia prima o insumo.
Demora > Se retrasa el traslado al siguiente paso.
Almacenaje v Se guarda o se protege los materiales.
Actividad L . . .
: Operacién combinada con una inspeccion.
combinada

Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Este diagrama de flujo de proceso de confeccion de prendas de vestir permite
especificar las operaciones y acciones que sigue los artesanos en costura; cada
prenda de vestir serd elaborada con materia prima de calidad, ademas se prestara
total cuidado en cada proceso: seleccién, compra, disefio, corte, confeccion
(acabado), empaquetado; considerando los dos ultimos pasos como un factor
relevante, es decir, la presentacion final del producto es nuestra carta de

presentacion.
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4.10.1 Diagrama de flujo de proceso productivo de prendas de vestir

GRAFICO N° 46 Diagrama de flujo de proceso productivo de ropa

REVISAR
DISENOS Y
MEDIDAS

SELECCIO[\I E
INSPECCION
DE TELAS

(PATRONES)

COSER Y UNIR

CORTAR LAS PARTES DE
DEMORA TELAS QUE
TELAS Y » FORMAN LA

REVISAR
CORTES

PRENDA

PEGAR
BOTONES Y
DEMAS
ACCESORIOS

CUMPLE CON HACER
LAS HOJALES,
ESPECIFICACIO HILVAN Y

NES TECNICAS
BASTAS ALA
Y DE CALIDAD PRENDA

ALMACEN-
AMIENTO

EMPACAR LA
PRENDA DE
VESTIR

PEGAR
ETIQUETAS

ENTREGAR EL

PRODUCTO
PRODUCTO

TERMINADO

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.
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A continuacion se resume el procedimiento técnico del proceso productivo por
etapas para la confeccion de prendas de vestir de 6ptima calidad, a través de la
cual se logra transformar materia prima (telas) a un producto terminado (prendas

de vestir).

El proceso de produccion consta basicamente de tres etapas bien definidas:

La primera etapa: Consiste en la toma de medida:

- Para blusas tiempo maximo 10 minutos.

- Para faldas tiempo méaximo 5 minutos.

- Para vestidos tiempo maximo 10 minutos.
La segunda etapa: Corresponde a la preparacion y corte donde se efectia el
cortado de la tela en funcion al disefio y tallas a confeccionar:

- Para blusas tiempo maximo 15 minutos.

- Para faldas tiempo maximo 10 minutos.

- Para vestidos tiempo maximo 15 minutos.
La tercera etapa: Comprende la confeccion y el armado donde se cose y se
ensambla la prenda de vestir, incluyendo el empaque del producto terminado:

- Para blusas tiempo maximo 30 minutos.

- Para faldas tiempo maximo 20 minutos.

- Para vestidos tiempo méaximo 40 minutos.

Es importante mencionar que existen operaciones combinadas con inspeccion y
controles de calidad que permite garantizar la entrega del producto de acuerdo a
los requerimientos exigido por el cliente (pedidos). No obstante, existe novedad al
momento de que el cliente se prueba la prenda de vestir en caso del canal directo
de distribucion:

- Enlas blusas tiempo de prueba 20 minutos para el tallado y figurines.
- Enlas faldas tiempo de prueba 20 minutos para el tallado final.

- Enlos vestidos tiempo de prueba alrededor de 30 minutos.

180



4.10.2 Descripcién de los productos de los artesanos en costura

CUADRO N° 20 Descripcion de los productos

BLUSAS
Al gusto del cliente. | Diferentes tallasy | Sport. Varios
ﬂ tallas americanas Bretel.
(S, M, L,.XL)
FALDAS
Larga, corta, formal, | Diferentes tallasy | Plisadas Varios
tipo escolar, tipo tallas americanas (Tablones).
ejecutivo. (S, M, L,.XL) Estilo A.
VESTIDOS Varios
Al gusto del cliente | Diferentes tallasy | De gala.
tallas americanas Primaisa.
(S, M, L,.XL) Para novias y
quincearieras.

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

CUADRO N° 21 Detalle de la produccién de faldas

-Corte recto, campana, al sesgo
-Largo sobre la rodilla, bajo la rodilla
-Pretina con o sin presillas, de 0.5, 1,2
y 3cm.

-Cierre en la parte trasera o cierre
invisible en el costado.

-Faldones al sesgo o tablones afiadidos
al tono o al contraste.

-Abertura de 10 cm. en los costados,
parte trasera o delantera.

-Pliegue de la misma tela en la parte
frontal.

-Pespunte en el contorno y sesgo, cinta
a tono.

-Etiqueta y forro interior.

-Piezas cortadas en forma clésica o al
sesgo.

-Hacer pinzas.

-Pegar piezas adicionales: tablones,
faldon, cintas, otros.

-Hacer bolsillos.

-Unir costados.

-Pegar cierre en parte posterior,
delantera o a un costado.

-Pegar pretina.

-Hacer ojal.

-Pegar boton.

-Pegar presilla.

-Hacer vuelo.

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.
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CUADRO N° 22 Detalle de la produccion de blusas

-Corte corto. -Unir pinza delantera o trasera.
-Dos bolsillos laterales delanteros con | -Preparar bolsillos (gustos del cliente).
0 sin tapa (gusto del cliente). -Unir cortes de espalda, hombros y
-Manga clasica o manga %. costado.
-Pespunte en el entorno. -Armar cuello.
-Etiqueta interior. -Unir cuello u escote.
-Pinzas (Gusto del cliente). -Unir mangas.
-Pespuntar contorno delantero, cuellos
y tapas a 7 milimetros.
-Pegar botones (gusto del cliente).

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

4.10.3 Politica de calidad de la Asociacion

A continuacion se detalla las politicas de calidad de la asociacion:

Objetivos 1: Minimizar los costos de calidad (desperdicio, re-trabajo, re-prueba y
tiempo muerto) por fallas internas (auditoria de calidad para las prendas de vestir
terminadas) o fallas externas (devoluciones o reparaciones por garantia) evitando
que los productos no se llegue a vender o que no satisfaga las necesidades del

cliente.

Politica 1.1. Reducir las fallas internas y externas para confeccionar prendas de

vestir de calidad que satisfaga las necesidades de los clientes y asociados.

Lineamientos:

a) Realizar a cabalidad las actividades combinadas (operacion con inspeccion) en
el proceso productivo.

b) Realizar los controles de calidad que permite garantizar la entrega del producto
de acuerdo a los requerimientos exigido por el cliente (pedidos).

c¢) Disponer de maquinas modernas para reducir tiempo en el proceso productivo.
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d) Revisar los equipos y maquinarias periodicamente (cada 3 meses) para detectar

fallas o averias.

Politica 1.2. Dar mantenimiento oportuno a maquinarias y equipos, con el fin de

evitar averias que puede ocasionar retraso en la produccion.

Lineamientos:

a) Atencion por la limpieza y cuidado delas maquinarias y equipos.

b) Destinar recursos econdmicos para dar el respectivo mantenimiento a las
maquinas y equipos.

c) Llevar o dar mantenimiento preventivo a las maquinas y equipos.

Politica 1.3. Mantener personal calificado cuyo mayor activo sea la calidad

humana y el buen trato a trabajadores, proveedores, intermediarios y clientes.

Lineamientos:

a) Destinar recursos econdémicos para el desarrollo de capacitaciones.

b) Capacitar a los artesanos en costura para desarrollar nuevas técnicas de
confeccion con relacion a las tendencias de la moda.

c) Capacitar al personal para el desarrollo de nuevas destrezas y habilidades.

d) Medir periédicamente (cada 3 meses) el desempefio del personal.

Calidad en el producto

Objetivo 2: Aumentar la calidad de las prendas de vestir confeccionadas para

obtener una mayor participacion en el mercado peninsular.

Politica 2.1. Producir y ofertar prendas de vestir de calidad cumpliendo con las
especificaciones técnicas que satisfaga las exigencias y necesidades de los

clientes.
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Lineamientos.

a) Negociar y mantener convenios con proveedores locales para la adquisicion de
materia prima y materiales de 6ptima calidad.

b) Aplicar el Just in time (produccion Justo a Tiempo) con el lema “producir lo
necesario, cuando es necesario y en la cantidad necesaria”.

c) Confeccionar prendas de vestir aplicando técnicas y herramientas modernas en
funcién a la logistica del proceso de produccién con relacion al conocimiento y
experiencia de los artesanos en costura.

d) Innovar en la presentacion, disefio y estilo de las prendas de vestir
confeccionada para estar a la vanguardia con las tendencias de la moda.

e) Revisar las prendas de vestir antes de empacar para su respectiva entrega.

f) Cumplir con las especificaciones de los clientes (pedidos).

g) Ofertar prendas de vestir con un buen acabado y disefio innovador manteniendo
la tendencia actual.

h) Realizar evaluaciones constantes en las etapas del proceso productivo en un
lapso de tiempo determinado (cada 3 meses), con el fin de coordinar operaciones

y preservar el entorno laboral (cultura de mejora continua).

Calidad en el servicio

Objetivo 3: Mejorar de forma continua el sistema de gestion de calidad para que

los servicios prestados sean cada vez mas eficientes y eficaces.

Politica 3.1. Disefiar medidas de control preventivo con la finalidad de conseguir

la continuidad en la calidad de servicio.

Lineamientos:
a) Planificar correctamente y estratégicamente las actividades de marketing.

b) Establecer la gestion de marketing mix.
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c) Mantener contacto directo con el cliente buscando su satisfaccion para que
hablen bien de la asociacién (comunicacion boca boca).

d) Cumplir con la garantia y obligaciones contractuales.

e) Realizar estudios de calidad de servicio y de satisfaccion del cliente externo a
través de encuestas con items condicionada a una escala de respuesta de 1 a 10.

f) Aplicar técnicas para medir la satisfaccion de clientes como el Focus Group que
permita detectar deseos y necesidades de los clientes potenciales.

g) Evitar los reclamos o quejas de los clientes en relacion al producto y servicio.
h) Implementar el servicio de recepcion de quejas, reclamos y buzones de
sugerencias de los clientes.

i) Reorientar los planes y estrategias a través de una investigacion de mercado.

Politica 3.2. Prestar un servicio de calidad con una gestion eficiente y eficaz

direccionado a la satisfaccién de nuestros clientes internos y externos,

Lineamientos:

a) Lograr un ambiente deseable con atmoésfera agradable (punto de encuentro
cliente - servicio).

b) Conocer los gustos de los clientes en torno a prendas de vestir.

c) Definir estrategias del servicio de forma clara y precisa.

d) Mantener buenas relaciones con los clientes para lograr su fidelizacion.

e) Ofrecer un servicio personalizado y especializado (pre-venta, venta y post
venta).

f) Recibir al cliente con wuna actitud positiva demostrando los valores
institucionales.

g) Cumplir con las exigencias, expectativas y requerimientos de los clientes.

h) Ser flexibles y adaptarnos a las necesidades de los clientes.

La politica de calidad sera revisada periédicamente para asegurar el cumplimiento
de la mision y a la vez, sera comunicada a todos los trabajadores y colaboradores
de la asociacion. Lo que se pretende alcanzar es un solido sistema de calidad

(estructura organizativa, procesos, procedimientos y recursos); con la eficiente
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gestion de calidad (seguir un proceso constante de planificar, actuar, evaluar y

mejorar) para ganar rentabilidad, sentido de pertenencia del personal, mayor

participacion en el mercado y una imagen empresarial reconocida en la provincia

de Santa Elena.

4.10.4 Cantidad de telas

CUADRO N° 23 Cantidad de telas

Oxford, $4,50 Cafionazo | | -Considerar la distancia
Acetato, $5.00 | Cafionazo Il | de largo de la manga
Lycra, $5.00 | Comercial El | deseada y el espacio
Chalis, Regalo correspondiente para la
Granvino, costura.
otros.
Falda Oxford, 60 cm. $6.00 Cafionazo | | -La medida de largo de
Lino, $6.00 | Cafionazoll |la falda mas los
Aruba, Comercial El | centimetros  deseados
Gasa, Regalo para la costura (ambos
Georgette. al gusto de la mujer).
Vestido Acetato, 200 cm. $5.00 Cafionazol | Largo  del  vestido
Crepé, Canonazo Il | considerando si se va a
Franela Comercial EI | hacer con corte a la
Podesua, Regalo cintura o sin corte a la
Gasa, cintura y por su puesto
Chalis. el largo de la manga con
manga larga 0 manga
corta.

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.

Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Nota: La cantidad de tela varia dependiendo del tipo de producto y sus

caracteristicas:
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| TELA

CUADRO N° 24 Tipos de telas
| OBSERCACION |

Oxford Fabricado con 100% de Blusas, faldas, Tela de gran resistencia y
‘ algodoén o 70% algoddn y chaquetas y durabilidad. Ideal para
commmmm | 30% poliéster. ropa deportiva. | uniforme de instituciones.
Acetato Tela artificial, material Blusas, vestidos | No se encoge, no se arruga,
B | resistente y con apariencia de | y lenceria. no destifie. Facil conservar.
| seda, fabricada con hilos de Al momento de planchar
fibra de acetato de celulosa. tener especial cuidado.
Crepé Contextura delgada, planay | Vestidos de Tela con apariencia aspera
liviana de seda, algoddn, lino | todo tipo y arrugada. Las
- y con fibras de poliéster. (largos), trajes y | irregularidades del tejido
abrigo. hacen que no se pueda
estampar ni utilizar su lado
reverso.
Franela Contextura suave y plana. Vestidos, Tela suave con superficie
(Lanilla) | Tipos: Francesa tiene sarga 'y | faldas, resplandeciente.
s | una ligera lanilla; de Gamuza | camisetas,
tiene lanilla en ambos lados | sabanas, trajes y
y las fibras se acortan; chaquetas.
Villela tejido de sarga hecho
a lana, algoddn y poca
lanilla.
Gasa Poco peso y plana hechade | Vestidos, Tela traslicida, semi-
[ algodon o lana. blusas, tlnicas y | transparente y liviana.
I cortinas.
Georgette | Contextura plana hecho con | Vestidos y Tela nitida, delgada, semi-
| seda sintética. blusas. transparente, liviana 'y
B duradera.
Podesua | Fabricada con 100% Vestido de Tela exclusiva para la
e | poliéster. novia. elaboracion de vestidos de
2T novias.
Lino Tejido natural hecho de las Vestidos, Tela durable, resistente y
fibras mas larga de la planta | blusas, faldas, versatil.
L Il de lino. Tiene propiedades manteles y ropa
de absorbencia. de cama.
Aruba o Tejido de algodon, lana o Falda y abrigo. | Tela impermeable al aire y
Gabardina | fibra sintética, caracterizada al agua. Suave al tacto,
por tener una cara lisa y una resistente y duradera.
'll‘. acanalada en diagonal. 65% Dificil de planchar brilla
poliéster y 35% rayoén. €on su uso.
' [=—"% | Hecha de fibra sintéticacon | Blusas. Tela de elasticidad, durable
Lycra mezcla de otras fibras. y resistente
Chalis Hecho de lana. Blusas, Tela liviana y suave.
m vestidos,
corbatas,
kimonos y ropa
deportiva.

Fuente: http://www.todotelas.cl/definicion-telas.htm.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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4.10.5 Etiqueta, logo y slogan

La asociacion se presentara visualmente con la siguiente etiqueta, logo y slogan:

GRAFICO N° 47 Etiqueta

H
L “CONFECCIONES ASARENCOS”

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 48 Logo

ASARENCOS™ )

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.

GRAFICO N° 49 Slogan

NN S S S S S S S S SE——— S— \
“CONFECCIONA TU ESTILO..!

VISTE A LA MODA CON PRENDAS DE I

L ASARENCOS” )

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villén Roberto Carlos.
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4.11 Canales de distribucién de la Asociacion

Los canales de distribucion aplicados por la asociacion se detallan a continuacion:

GRAFICO N° 50 Canal Directo

[ CANAL DE DISTRIBUCION “ASARENCOS”. ]

PRODUCTOR CONSUMIDOR FINAL

ARTESANOS

EN COSTURA

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzélez Villon Roberto Carlos.

GRAFICO N° 51 Canal Detallista

[ CANAL DE DISTRIBUCION “ASARENCOS”. ]

PRODUCTOR INTERMEDIARIO CONSUMIDOR FINAL

ARTESANOS MINORISTASO

EN COSTURA DETALLISTA

Fuente: Asociacion de artesanos en costura de Prosperidad.
Elaborado por: Gonzalez Villén Roberto Carlos.

Nota: En este caso, para escoger el correcto canal de distribucién se debe
considerar el alcance de cobertura del intermediario “minorista” que son los
propietarios de negocios o locales comerciales situados en zonas estratégicas a

nivel provincial.
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4.11.1 Puntos de Ventas

A continuacion se establece los aspectos a considerar y que son fundamentales

para la determinacion y fijacion de los puntos de ventas de la asociacion:

e Anadlisis de nuestro publico objetivo (mujeres), donde y cuando suelen
comprar ropa.

e Anadlisis de los competidores (otros artesanos en costura no agremiados),
cudles son sus puntos de ventas y que valor agregado brinda a sus clientes.

e Lugares visitados con frecuencia de los clientes potenciales.

e Capacidad de abastecimiento y los medios adecuados para hacer llegar la
prenda de vestir en buenas condiciones de manera oportuna a las manos
del cliente o consumidor final.

e Posibilidad de probar puntos de ventas para conocer la respuesta o la
acogida de cada prenda de vestir.

Los puntos de ventas de la asociacion dentro de la provincia de Santa Elena
utilizados para la venta de las confecciones de los artesanos en costura de la

comuna Prosperidad seran:

- Locales comerciales dentro del Centro Comercial Buenaventura Moreno.
- Locales comerciales cercanas al Centro Comercial Buenaventura Moreno.
- Bazares o tiendas que expenda ropa en la comuna Prosperidad, 