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RESUMEN EJECUTIVO.
El objetivo del trabajo de investigacion es desarrollar un plan por medio de la
asociatividad, que permita generar una cooperacién entre los integrantes de la
Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos” del
cantén Salinas, con el cual se logre identificar objetivos comunes, para asi
aprovechar las oportunidades del mercado y proponer nuevas metas. Se elabor6
un diagnostico de la situacion actual que permitié determinar el nivel competitivo
de la asociacion y los objetivos comunes del mismo. Después de esto se muestra
el proceso que debe seguirse para la formacién de la asociatividad, los
procedimientos necesarios para agruparlos en busqueda de los objetivos comunes,
incluyendo el perfil de la persona que deberia liderar este trabajo de investigacion
y la estructura que deberia seguir el mismo. Este trabajo de investigacion se
encuentra orientado hacia la busqueda del perfeccionamiento del desarrollo
comercial y productivo local de la provincia de Santa Elena principalmente del
cantén Salinas, por medio del andlisis y la investigacion adecuada en el campo
correspondiente. La metodologia del trabajo de investigacion estd enmarcada con
un enfoque cualitativo, en razon del problema y los objetivos a alcanzar para la
ejecucion del proyecto, ya que a través del anélisis critico de las cualidades,
elaboracion y validacion de la propuesta, permitira que se desarrolle el plan de
asociatividad. Se emple6 las técnicas de observacion y de la entrevista, con el
objeto de recabar informacién acerca de las variables, medir opiniones,

conocimientos y actitudes de los integrantes de la asociacion.
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INTRODUCCION

El Ecuador es un pais diverso, cuenta con innumerables productos artesanales que
identifica a cada una de sus regiones y revela la habilidad con la que cuentan sus
artesanos para plasmar su imaginacion y creatividad en articulos ya sean para uso
personal, uso doméstico, accesorios, prendas de vestir y otros articulos

artesanales, los mismos que son difundidos a nivel nacional e internacional.

Considerando que el valor agregado de un pais es el turismo y su identidad local,
la produccion artesanal se transforma en una de las representaciones
fundamentales que son dadas a conocer por medio del comercio y la exportacion
generando asi la gran importancia que tiene esta actividad. Es por ello que es
imprescindible contribuir al fomento de las artesanias, encaminar esta actividad a
elevar las condiciones naturales de vida de los hacedores de las mismas y lograr
afianzar esta actividad como una fuente importante para la obtencién de recursos

econdmicos.

El presente “Plan de Asociatividad para la Asociacion de Pequefios Comerciantes
de Artesanias «Artes en las Manos» del cantén Salinas”, fue realizado en base a
una investigacion netamente de campo, ya que se compartié vivencias y
experiencia con los artesanos y artesanas que dia a dia ejercen esta actividad como
fuente principal de ingreso econdémico, asi como también conversaciones y
entrevistas con autoridades de la cuidad que estan encaminados al desarrollo
sostenido de esta actividad. Este trabajo de investigacion se lo estructurd en cuatro

capitulos, los mismos que estan detallados de la siguiente manera:

Capitulo I, trata aspectos relativos al marco teoérico del trabajo de investigacion.
Al principio se consideran los antecedentes, después se aborda el marco
conceptual de donde se analizan las fundamentaciones, sustentadas por medio de

una amplia informacién bibliogréfica e investigativa, ademas de las preguntas



directrices. Dentro de este primer capitulo se podrd también observar la
manifestacion de la actividad artesanal en el Ecuador, la historia y actualidad de la
artesania y lo que conlleva a la misma. La fundamentacion legal es parte
importante dentro de este capitulo y la ubicacién del Plan de Asociatividad que

sera un beneficio para la asociacién involucrada.

Capitulo 11, se refiere al marco metodolégico, en este trabajo de investigacion
estd enmarcado con un enfoque cualitativo, en razon del problema y los objetivos
a alcanzar para la ejecucion del trabajo de investigacion ya que a través del
andlisis critico de las cualidades, elaboracion y validacion de la propuesta, permite
que se desarrolle el plan de asociatividad. También forman parte de este capitulo
el tipo de investigacion que en este caso se desarrollé una investigacion por el
propdsito, por el nivel de estudio, por el lugar e investigacién de campo, los
métodos seleccionados fueron estadistico y analitico, las técnicas que se utilizaron
fueron la observacion y encuesta. La muestra que se aplico es la probabilistica,
con el muestreo aleatorio simple; las técnicas e instrumentos para la obtencion de

datos que se empled, fue ficha de observacion, entrevista y encuestas.

Capitulo 111, dentro de este capitulo se realizan algunos analisis, en primer lugar
se realiza una ficha de observacién hacia la satisfaccion del cliente, continuando
con una entrevista a las autoridades que se encuentran involucradas en este trabajo
de investigacién y por ultimo unas encuestas realizadas a los miembros artesanos
de la asociacién, posteriormente se efectla la recoleccién de datos para la
encuesta realizada a los asociados los mismos que se tabularan para analizarlos y

confrontarlos con el problema obteniendo los objetivos deseados.

Capitulo 1V, pertenece a la propuesta del trabajo de investigacion, como es el
plan de asociatividad para mejorar la produccion y comercializacion de la
asociacion de pequefios comerciantes de artesanias “Artes en las manos” del

cantén Salinas, afio 2013.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

1. TEMA

“PLAN DE ASOCIATIVIDAD PARA LA ASOCIACION DE PEQUENOS
COMERCIANTES DE ARTESANIAS “ARTES EN LAS MANOS” DEL
CANTON SALINAS, ANO 2013~



2. EL PROBLEMA

Planteamiento del problema.

Las artesanias tienen un valor cultural dentro de nuestro pais, ha sido fuente de
ingresos econdémicos para muchos ecuatorianos especialmente para los habitantes
del canton Salinas como es el caso. Los miembros de la asociacion de pequefios
comerciantes de artesanias “Artes en las Manos”, no ha aprovechado el entorno
donde se desempefia, por falta de emprendimiento y hace que su trabajo artesanal

se minimice.

Situacion Actual.

La Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos” es
una de las tantas asociaciones que laboran en el canton Salinas, y sus multiples
artesanias agradan a propios y extrafios pero poseen falencias que deben ser

mejoradas por sus integrantes.

Entre las cuales tenemos:

e Trabajo de manera individual sin esforzarse por la asociacion.
¢ No se aprovecha las oportunidades del mercado.

e Falta de estructura organizativa.

e Capacitacion al talento humano.

e Produccién y comercializacion media.

Aspectos importantes que perjudican el desarrollo econémico de la Asociacién de

Pequenos Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”, del canton Salinas.



Se necesita desarrollar niveles de mejora para que su actividad prospere dentro de
un mercado muy competitivo.

Al plantear estos problemas que afronta la asociacion perteneciente al canton
Salinas también se plantea soluciones que son necesarias para el desarrollo
econdmico del cantén y de la provincia en general. Son situaciones que forman
parte del diario vivir y son considerados para el planteamiento y desarrollo de este
trabajo de investigacion, contando con el respaldo de su principal lider el Sr. Abel
Burgos, el cual ha colaborado en todo lo necesario para que se lleve a cabo este

trabajo de investigacion.

Situaciones futuras (Pronostico).-

Los aspectos ya mencionados anteriormente promueven la apertura de un Plan de
Asociatividad para la Asociacion de Pequenios Comerciantes de Artesanias “Artes
en las Manos”, del canton Salinas, se busca la mejora del trabajo en conjunto de

los miembros de la misma por ende se pronostica:

e Trabajo en equipo, asi sus actividades diarias se realizan con armonia e

intercambian ideas para el término del producto artesanal.

e Oportunidades del mercado, que las mismas sean aprovechadas para asi

aumentar sus ingresos econdémicos y lograr la expansién de su asociacion.

e Creacion de una estructura organizativa, asi se trabajara con planificacion
y organizacion por medio de sus directivos, los cuales buscaran nuevas

ideas para la evolucién de la asociacion.



e Talento humano capacitado, sin lugar a duda un aspecto primordial para
que la asociacion avance con paso firme dentro de los nuevos mercados a

explorar con la guia de su estructura organizativa.

e Produccion y comercializacion acorde a las oportunidades del mercado,
por lo cual se debe involucrar al personal para que aumente su capacidad

productiva para cubrir la demanda.

Formulacion del Problema

¢Como desarrollar un plan por medio de la asociatividad para mejorar la
produccion y comercializacion de artesanias, que permita generar una cooperacion
entre los integrantes de la Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias

“Artes en las Manos™?

Interrogantes del Problema

e ;Cudl el enfoque que se debe dar a la asociatividad dentro del campo

artesanal?

e ;Es posible desarrollar una unién fuerte entre los miembros de la Asociacion

de pequefios comerciantes de artesanias “Artes en las Manos™?

e ;Cual es el marco legal que sustente la investigacion?

e ;La asociacioén de pequefios comerciantes de artesanias “Artes en las manos”

estara interesada en formar un plan de asociatividad?



e EI desarrollo del plan de asociatividad es la solucién a los problemas

individuales que se presentan en la asociacion?

3. JUSTIFICACION

La asociatividad es un mecanismo de cooperacion, en donde cada una de las
asociaciones que participan mantiene su independencia juridica y autonomia
gerencial, decidiendo voluntariamente su integracion en un esfuerzo conjunto con
los otros participantes siendo importante para el logro de objetivos comunes,
algunos de los cuales pueden ser coyunturales, tales como la adquisicion de
materia prima; estar orientados hacia la generacion de una relacion mas estable en
el tiempo, como la investigacion y desarrollo de tecnologias para el beneficio

comun.

El trabajo de investigacion responde primordialmente a las necesidades de los
miembros de la asociacion, a sus familias, al mercado donde desarrollan su
actividad comercial ayudando al crecimiento econdémico del cantén Salinas y la
provincia en general. Se determind la aplicacion de estrategias pertinentes para el

desarrollo del plan de asociatividad.

Se desarrollo este estudio para mejorar los procesos de la organizacion, siendo un
beneficio para la asociacion por ello, se proyectara el desarrollo del plan de
asociaciatividad con responsabilidad hacia el progreso de la misma, contando con
el apoyo de los miembros, los cuales desean expandirse en el mercado y ser mas

competitivos.



Las personas beneficiadas con este estudio son los integrantes de la asociacion,
porque a traves de las acciones realizas se logr6 que se ampliaran sus

conocimientos, tengan un concepto mas claro de la asociatividad.

Se utilizaron como instrumentos de medicion la guia observacién directa, la
entrevista y la encuesta las cuales permitieron resaltar las carencias de asociacion,
por esta razon es importante dentro de la Asociacion de Pequefios Comerciantes
de Artesanias “Artes en las Manos” involucrar el plan de asociatividad para cubrir

la necesidad que afronta.

La poblacion considerada en este estudio fueron los miembros de la asociacion de
Pequenos Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”, sin lugar a duda su
participacion animara a las demas asociaciones a involucrarse en este tipo de

trabajo de investigacion.

4. OBJETIVOS

Objetivo General

Disefiar un plan de asociatividad aplicando técnicas, herramientas y estrategias
que mejore la actividad comercial para la Asociacion de Pequefios Comerciantes

de Artesanias “Artes en las Manos”.

Objetivos Especificos

e Respaldar la importancia que tiene la asociatividad a través de los
conocimientos teoricos de autores involucrados en este aspecto para la

justificacion del beneficio de su aplicacion en este trabajo de investigacion.



e Elaborar instrumentos de investigacion que permitan la participacion de los
involucrados mediante la operacionalizacion de las variables para la

recopilacion de informacion acorde al objeto de estudio.

e Analizar los resultados obtenidos que se dieron en la investigacién mediante
criterios fundamentados en la verdad para la obtencion de la realidad de la

asociacion.

e Disefiar la propuesta con técnicas, herramientas y estrategias para la mejora de

la produccion y comercializacion de artesanias.

5. HIPOTESIS Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Hipotesis.-
El disefio del plan de asociatividad permitira el mejoramiento de la produccion y
comercializacion de artesanias de la Asociacion de Pequefios Comerciantes de

Artesanias “Artes en las Manos” del canton Salinas.

Variables.-

Las variables son aquellas que se pueden medir, controlar y estudiar en una
investigacion. Es decir las variables deben ser susceptibles de medirse u
observarse, indican los aspectos relevantes del fendmeno en estudio y que esta en
relacién directa con el planteamiento del problema. A partir de ello se seleccionan
las técnicas e instrumentos de informacién para la ejecucion del problema en

estudio.

Variable Independiente: Plan de asociatividad.

Variable Dependiente: Produccién y comercializacion de artesanias.



Cuadro No. 1: Operacionalizacion de variables

HIPOTESIS

VARIABLE

DEFINICIONES

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS

INSTRUMENTOS

La ejecucion
del Plan de
asociatividad
permitira la
union de
todos los
miembros de
la Asociacion
de Pequefios
Comerciantes
de Artesanias
“Artes en las
Manos” del
canton
Salinas.

Independiente:
Plan de
asociatividad

Mecanismo de
cooperacion entre
personas que
deciden
voluntariamente
participar en un
esfuerzo
conjunto, para la
busqueda de
objetivos,
oportunidades y
metas comunes.

Mecanismo de
cooperacion

Colaboracion

¢ Existe colaboracion entre
miembros de la
asociacién?

Decision
voluntaria

Participacion

¢Su trabajo dentro de la
asociacion conlleva a una
participacion voluntaria?

Esfuerzo en
conjunto

Trabajo en grupo

¢ Se trabaja por la
asociacion de manera que
sea un esfuerzo en
conjunto?

Objetivo comun

Puntos de
distribucién

¢Estaria dispuesto a
laborar en un punto de
distribucion para
expandirse en el mercado?

Oportunidad

Mercado

¢Innovan sus productos de
manera constante para
aprovechar las
oportunidades del
mercado?

Metas comunes

Finalidad

¢La asociacion se esmera
para cubrir metas?

Observacién
Entrevista
Encuesta
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VARIABLE DEFINICIONES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
¢Estaria dispuesto a
Actividad econdmica Comercio incrementar su
actividad econémica?
iSus artesanias

Dependiente:
Produccién y
comercializacion
de artesanias.

Actividad
econémica que
aporta valor
agregado a la
produccion y
planifica las
medidas de
comercializacion
y venta del
producto

Valor agregado

Innovacion

cuentan con un valor
agregado que las
diferencien de las
demas?

¢Su  producciéon  es

Produccion Capacidad artesanal |adecuada dentro de la
organizacion?
;Posee una
e g Organizacién de | planificacion acorde a
Planificacion

actividades

la  necesidad del
mercado?

¢La comercializacion

o de sus artesanias
e Distribucion de .
Comercializacién cubre las expectativas
producto
dentro de la
asociacion?
¢ Necesitan
Capacidad para | capacitacion para
Venta .
ofrecer incrementar sus
ventas?

Observacion
Entrevista
Encuesta
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

La Asociacion “Artes en las Manos” ha estado dividida de manera profunda a
través de los afios, como consecuencia de una coyuntura social, generada por

diversas causas tales como:

= Falta de capacitacion en conjunto.
* Baja produccion

= Comercializacidén empirica de sus productos.

Actualmente los artesanos asociados se han desmotivado por la falta de
capacitacion acorde a sus actividades pero esto puede variar y convertirse en un
rubro capaz de lograr crecimiento y desarrollo. Se considera artesania, todo
producto elaborado a través de la ejecucion de actividades llevadas a cabo
generalmente en pequefios talleres con baja division social del trabajo y con
predominio de la energia humana, fisica y mental, complementada con

herramientas y maquinas relativamente simples.

En nuestro pais Ecuador la artesania se manifiesta por la unién de los
conocimientos ancestrales articulados a la materia prima, que han dado origen a
cientos de objetos que reflejan, de manera extraordinaria, la diversidad cultural en
todas y cada una de sus provincias. La actividad artesanal forma parte de las redes
sociales, econdmicas y culturales del medio rural, de las zonas populares de las

ciudades y desde luego de las etnias indigenas originarias de nuestro pais.

12



1.1. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1.1. Plan de asociatividad

Se revisO experiencias de asociatividad a través de documentos escritos por

varios apasionados al tema como:

Narvédez Mercy; Fernandez Gladys; Gutiérrez Carmen; Revilla José G.; Pérez
Carmen con el tema Asociatividad empresarial: un modelo para el fortalecimiento
de la Pyme en Paraguanid Multiciencias, Vol. 9, NOm. 2, mayo-agosto, 2009,
Universidad del Zulia Venezuela indica que “ EI mismo que identifica algunos
componentes asociados a la construccion de un Modelo de Asociatividad
Empresarial orientado al fortalecimiento de las pymes locales, en el cual se
integran el marco conceptual que soporta su fundamentacion teérica y los aspectos
practicos derivados del estudio realizado a nivel de las pymes entre Octubre de
2007 y Julio de 2008”.Pagina # 157.

También Monica G. Liendo y Adriana M. Martinez. Estudiantes del Instituto de
Investigaciones Econdmicas, Escuela de Economia de la Universidad de Rosario -
Argentina menciona que “de acuerdo a estos autores la forma de funcionamiento
tradicional de las Pymes se ha visto en la necesidad de encarar procesos de
reconversion para sobrevivir en el mercado. No obstante ello, a pesar de la
flexibilidad que caracteriza a este sector, una gran parte del mismo no ha podido
afrontar con éxito las nuevas condiciones imperantes. Frente a esta realidad, el
desarrollo de capacidades innovadoras, se convierte en un elemento fundamental

para la busqueda de una mayor competitividad”. Pagina # 41

Y por ultimo Radl Poliak en un articulo publicado en la revista de IDEA de mayo
de 2001 dijo “Cuando hablamos de asociatividad, incluimos una cantidad de
conceptos, como acuerdos, alianzas estratégicas, articulacion entre grandes

empresas y pymes, eslabonamiento productivos, redes. Pero fundamentalmente es
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una estrategia de colaboracion colectiva, que esté vinculada a negocios concretos;
es una herramienta al servicio de un negocio. Las empresas, en ese contexto,
desarrollan un esfuerzo colectivo para la concrecion de objetivos comunes, que
pueden ser muy disimiles, desde comprar en comun programas de investigacion y
desarrollo 0 mejores posicionamientos en la cadena de valor para su esquema de

negociacion”. Pagina # 4

Estas experiencias plasmadas en documentos promueven al fortalecimiento de la
asociatividad en el Ecuador especificamente en el cantéon Salinas. La misma que
posee un sin numero de agrupaciones que se dedican a la actividad comercial. Los
cuales buscan nuevas oportunidades dentro del mercado local y nacional con el fin

de mejorar su calidad de vida.

Asociatividad

Lopez Cerdan, Carlos. Redes empresariales, Experiencia en la region Andina.
Perti, 2003 indica que “Es bien sabido que en la actualidad se torna cada vez mas
dificil para las Pymes actuando de manera individual, dado su insuficiente tamafio
y sus dificultades operativas, poder alcanzar resultados exitosos. En este contexto,
el término asociacion surge como uno de los mecanismos de cooperacion
mediante el cual las pequefias y medianas empresas unen sus esfuerzos para

enfrentar las dificultades derivadas del proceso de globalizacion”. Pagina # 14

Lépez también menciona que el plan de asociatividad surge como uno de los
mecanismos de cooperacion que persigue la creacion de valor a través de la
solucion de problemas comunes originados fundamentalmente, por falta de escala.
Es decir, la insuficiencia del tamafio de las empresas hace muy dificil la
incorporacion de tecnologias, la penetracion a nuevos mercados y el acceso a la

informacion, entre otros.
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Por lo que la asociatividad permite a través de la implementacion de estrategias,
mecanismos 0 movimiento voluntario dentro de la asociacion, alcanzar niveles de

competitividad similares a los de gremios de mayor envergadura del cantén.

Conceptos basicos para orientar la asociatividad

= Gremio:
Para el maestro Guillermo Cabanellas, “gremio” lo entendia “En sentido general,
como el conjunto de personas que ejercen la misma profesion u oficio o poseen el
mismo estado social”. Y en Derecho Laboral lo entendia como “la corporacion
profesional constituida por maestros, oficiales y aprendices de un mismo arte,
oficio o profesion, regida por estatutos particulares que tiende a enaltecer la

comun labor caracteristica y a la mejora moral y material de sus integrantes”

Sin lugar a duda es el conjunto de personas fieles a una causa, dentro de la

asociacion se promueve la union y colaboracion de todos los asociados.

= Empresas:
Para Simoén Andrade, autor del libro "Diccionario de Economia”, la empresa es
"aquella entidad formada con un capital social, y que aparte del propio trabajo de
su promotor puede contratar a un cierto nimero de trabajadores. Su propdsito
lucrativo se traduce en actividades industriales y mercantiles, o la prestacion de

servicios" Pag. # 257.

La empresa es la forma juridica que une a sus integrantes, este trabajo de
investigacion resalta a la asociacion como una fuerza de personas que luchan por

un propasito econdmico y personal.
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Tipos de asociatividad

Segun Vegas (2008) existen 6 tipos de asociatividad y a continuacion se detalla

cada uno de ellos:

a) Redes de Cooperacion: Conjunto de empresas que comparten informacion,
procesos 0 conglomeran ofertas, sin renunciar a funcionar de manera
independiente. No existe una relacion de subordinacion. Mantienen diversos

vinculos cooperativos para realizar acciones conjuntas coordinadas.

La informacién, procesos, ofertas, entre otros aspectos que se dan dentro de
algunas empresas, gremios es de vital importancia por lo que se conforma las
redes de cooperacion, ayuda idénea para mantenerse actualizado sobre lo que pasa

en el mercado.

b) Articulacion Comercial: Relacién sostenida entre empresas ofertantes y
demandantes la cual puede ser mediada o animada por un agente intermediario, 0

gestor de negocios.

Situacion que se debe manejar con cuidado para realizar bien los negocios dentro

de las instituciones participantes dentro del mismo.

c) Alianza en Cadenas Productivas: En base a acuerdos entre actores que
cubren una serie de etapas y operaciones de produccién, transformacion,
distribucion y comercializacion de un producto o linea de productos (bienes o
servicios). Implica division de trabajo en la que cada agente o conjunto de

agentes realiza etapas distintas del proceso productivo.
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Su participacion es para la mejora de productividad del grupo de personas que se
dedican a una actividad comercial dentro del mercado, siendo asi mas

competitivos.

d) Alianza en Clusters: De manera similar a las cadenas de valor, pero los
actores estan concentrados geograficamente y estan interconectados en una
actividad productiva particular. Comprende no sélo empresas sino también

instituciones que proveen servicios de soporte empresarial.

Este aspecto se relaciona con empresas de mayor envergadura, promoviendo mas
alianzas para ampliar su mercado dentro y fuera del pais, es mas ambiciosa su

aplicacion.

e) Joint Venture: Se constituye una nueva sociedad creada por dos o mas
empresas con personalidad juridica independiente pero realiza una actividad
empresarial supeditada a las estrategias competitivas de las empresas propietarias.
Esta forma de cooperacién implica la aportacion de fondos, tecnologia, personal,

bienes industriales, capacidad productiva o servicios.

Es la fusion que se da dentro de algunas empresas grandes, buscando mayores
ingresos econémicos para ampliar su comercializacion de productos o servicios,
asi obtienen mayor rentabilidad y su negocio crece dentro del mercado donde se

encuentran.

f)  Consorcios: es aquel por virtud del cual dos 0 mas personas se asocian para
participar en forma activa y directa en un determinado negocio o empresa con el
propésito de obtener un beneficio economico. Los consorcios se pueden
formalizar legalmente sin que las empresas pierdan su personeria juridica pero con

una gerencia comun.
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Estos consorcios se crean para un determinado fin, buscando nuevas

oportunidades en el mercado.

La asociatividad puede generarse de varias formas, dependiendo del objetivo.
Cada tipo de asociatividad implica diversas formas de participacion de los actores

y genera responsabilidades.

Caracteristicas de la asociatividad

Kaes, R. (2008). En su libro Procesos asociativos e interdiscursividad en los
grupos, ensefia que “La asociatividad es un proceso bastante complejo que abarca
una considerable gama de posibilidades pero siempre persigue como objetivo
fundamental unir fuerzas para alcanzar el éxito conjunto. Previamente al
desarrollo de modalidades de asociacién es necesario que se den ciertas

condiciones especificas que permitan la sustentabilidad de las mismas”.

Entre los requisitos mas importantes podemos sefialar:

= Proyecto comdn.

= Compromiso mutuo.

= Objetivos comunes.

» Riesgos compartidos sin abandonar la independencia de cada uno de los

participantes. Pag. # 12

Todos estos factores que caracterizan a la asociatividad permitiran a las empresas
llevar adelante el proceso asociativo logrando beneficios que les seria muy dificil

alcanzar operando individualmente.

También Kaes, R. Manifiesta que en efecto, el desarrollo de modelos de

cooperacion empresarial, facilita a los participantes el acceso e incorporacion de
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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 participantes, posibilita la resolucion de problemas comunes tales

como:

= Reduccidn de costos.

= Incorporacion de tecnologia.

= Mejora del posicionamiento en los mercados.

= Acceso a mercados de mayor envergadura.

= Capacitacion de recursos humano.

= incremento de productividad.

= Acceso a recursos materiales y humanos especializados.

= Desarrollo de economias de escala.

= Disponibilidad de informacion.

= Captacion de recursos financieros.

= Optimizacion de estandares de calidad.

= Desarrollo de nuevos productos.

= Ventajas competitivas.

= Mejora de las posibilidades de negociacion con clientes y proveedores.
Pag. # 73

Estos aspectos estimulan la especializacion, incrementa la posibilidad de
establecer nuevas redes de contactos ampliando y potenciando los esfuerzos
individuales de los integrantes de la asociacion o de cualquier institucién que lo

requiera.

Proceso asociativo: Etapas

En el proceso de formacion de un grupo asociativo se pueden distinguir distintas

etapas que se pudo clasificar de la siguiente manera por medio del criterio de
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Kaes, R. (2008), el cual hace énfasis en su libro titulado Procesos asociativos e
interdiscursividad en los grupos. Las etapas son:

1) Etapa de gestacion

2) Etapa de estructuracion

3) Etapa de madurez

4) Etapa productiva o de gestion

5) Etapa de declinacion

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

potencial de cada una de las empresas, las ventajas de llevar adelante el proyecto.

Es el inicio para asociarse, un proceso continuo que se debe llevar a cabo de la

mejor manera posible para que tenga un correcto procedimiento.

2) Etapa de estructuracion: En esta etapa, los empresarios ya han definido su
rol dentro del grupo y han aceptado al mismo como herramienta para alcanzar el o
los objetivos planteados. En este momento se definen las estrategias a seguir para

el logro de los objetivos comunes.

Es la planeacion de las herramientas que se utilizaran dentro del proceso, es la

forma adecuada de las necesidades que deben ser resultas dentro de esta etapa.

3) Etapa de madurez: A esta altura del proceso de desarrollo, los empresarios
ya han definido pautas de organizacion del grupo, el mismo ha adquirido

identidad como tal, y existe claridad sobre las acciones a seguir.
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En esta etapa se define la forma juridica, basandose en las necesidades planteadas
por la actividad a desarrollar. Asi se crean las bases para el auto sostenibilidad del

grupo.

Es la definicion y aceptacion que se le da a la puesta en marcha de la
asociatividad, siendo asi que se cubren ya las necesidades que se dan dentro grupo

de personas involucradas.

4)  Etapa productiva o de gestion: Este es el periodo donde se llevan a cabo
las acciones para la obtencion de los resultados esperados. Los procesos

operativos internos se agilizan para llevar adelante la gestién empresarial.

Acciones en efecto para la obtencion de resultados posibles, por lo que los

procesos se agilitan para cubrir la gestion que realiza la organizacion involucrada.

5) Etapa de declinacién: Esta etapa comienza cuando los rendimientos de la
gestion disminuyen y la relacion costo-beneficio del accionar del grupo es
negativa. Es aqui donde deberd tomarse la decision de desintegrar el grupo o

iniciar nuevos proyectos. Pag. # 94.

Es la ultima etapa que llega una organizacién, pierde estabilidad por lo que debe
volver a iniciar el proceso asociativo. Estas etapas promueven a la asociatividad a
una dependencia mejor establecida con mejores resultados para quienes la pongan

en marcha, es decir busca el bien comun.

También se consideraron los siguientes términos que ayudan al plan de

asociatividad:
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Mecanismo de cooperacion.-

Seguin Craver, C. & L. Darden (2005) en su libro titulado Nimero especial sobre
los mecanismos de la biologia. Estudios de Historia y Filosofia de las Ciencias
Biologicas y Biomeédicas. Sefiala que en términos generales, es una entidad o
proceso cuya principal caracteristica es la produccion regular de cierto
comportamiento. También en general, se considera que ese comportamiento

regular. Pag. # 36.

Es la ayuda iddnea que cubre el proceso de cooperacién, el cual regula la
produccion y comportamiento de la entidad. Es necesaria que la cooperacion sea
continua para beneficio de todos los integrantes de la entidad.

Decision voluntaria.-

Fayol afirma que la toma de decisiones también hace parte de las funciones de la
organizacion. Sefial6 cémo las funciones del administrador la prevencion,
organizacion, coordinacion y control, que expresado en términos mas actuales no
es otra cosa que la planeacion, organizacion, direccion y control. La toma de
decisiones consiste en encontrar una conducta adecuada para resolver una

situacion problematica, en la que, ademas, hay una serie de sucesos inciertos.

Considerando que la voluntad es una caracteristica psicoldgica de la criatura
humana, que determina sus acciones; conociéndolas, y dirigiéndose

intencionalmente hacia el fin propuesto.

Esfuerzo en conjunto.-

Gil Rodriguez, F. en su libro Introduccion a la psicologia de los grupos. Capitulo
2: Aproximaciones al concepto de grupo y tipos de grupo, manifiestan que el
esfuerzo en conjunto es el empleo enérgico conjunto de la fuerza fisica o mental
con un fin determinado que esta unido, o tiene la misma finalidad en la

asociacion. Ahora que dicho concepto ha sido desarrollado y explicado, me
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gustaria sefialar las ventajas, tanto individuales como organizacionales, del trabajo

en equipo:

En el campo individual se pueden destacar las siguientes:
e Latension disminuye cuando se comparten las responsabilidades.
e EIl compromiso de buscar soluciones desde diferentes puntos de vista es
también compartido.
e Las decisiones tomadas en grupo tienen mayor aceptacion.

e Cada integrante del equipo siente la satisfaccion de un trabajo bien hecho.

Las ventajas para las organizaciones se refieren a:
e Aumento de la calidad del trabajo.
e Se refuerza el compromiso con la organizacion.
e Se reducen los tiempos de investigacion y estudio.
e Surgen nuevas formas de abordar el problema.

e Se comprenden mejor las decisiones. Pag. # 77

De igual manera el esfuerzo en conjunto es la capacidad para trabajar en equipo es
sin duda una de las competencias mas valoradas cuando se trata de hacer crecer
una organizacion. Labor que se debe dar entre los miembros de la asociacion, la

falta de compaferismo perjudica el trabajo diario.

Objetivo comun.-

Garcia Lopez 1976 menciona que se llama objetivo porque se trata de una forma o
determinacion que es objeto del concepto formal. Es la cosa misma extramental
como es en si misma. A lo sumo, se puede establecer esta diferencia: que la cosa
misma es un todo, mientras que el concepto objetivo es una parte de ese todo. La
cosa tiene una gran riqueza de inteligibilidad, y no se agota con un solo acto de
conocimiento intelectual. Cada acto de inteleccion, y cada concepto formal,
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alcanzan una faceta, un aspecto, una parte de ese complejo que es la cosa
extramental. Pues bien, ese aspecto o esa parte de la cosa misma, que en cada caso

se alcanza, es el concepto objetivo. Pag. # 206

Es el fin donde se quiere llegar dentro de cada grupo de personas que se
encuentran relacionadas entre si, el objetivo comun debe plantearse para la
obtencion de mayores beneficios tanto como para las personas como para la

sociedad en general.

Oportunidad.-

En un documento detallado de la oportunidad en http://definicion.de/oportunidad/,
hace referencia a lo conveniente de un contexto y a la confluencia de un espacio y
un periodo temporal apropiada para obtener un provecho o cumplir un objetivo.
Las oportunidades, por lo tanto, son los instantes o plazos que resultan propicios

para realizar una accion.

Las oportunidades se deben de aprovechar en el momento que llegan, siempre y
cuando la persona analice la situacion y decida hacerlo, alcanzo asi un objetivo

esperado.

Mercado.- Allan L. Reid, autor del libro "Las Técnicas Modernas de Venta y sus
Aplicaciones”, define el mercado como "un grupo de gente que puede comprar un

producto o servicio si lo desea™ Pag. # 500

El mercado es el lugar donde se desenvuelve la actividad comercial, en el cual se

puede desarrollar compras, es decir existe un movimiento economico.

Meta comun.- el diccionario de la Real Academia de Legua manifiesta que la

meta es el fin a que se dirigen las acciones o deseos de alguien.
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Fin claramente establecido por cada individuo que se plantea una meta, dentro
delas instituciones deben plantearse con un periodo de tiempo establecido para

poderlas cumplir.

1.1.2. Produccion y comercializacion de artesanias

» Produccion.
Segun PROMPYME (2005). Es el lugar donde se ejecuta la transformacion de la
materia prima en productos terminados, utilizando para ello una serie de
operaciones estandarizadas en cada uno de los procesos requeridos, personal
calificado, maquinaria y equipo distribuido apropiadamente dentro de un

ambiente fisico que mantiene condiciones normales para el trabajo. Pag. # 103

Es el proceso por medio del cual se crean los bienes y servicios. Es la actividad
principal de cualquier sistema econdmico que estd organizado precisamente para
producir, distribuir y consumir los bienes y servicios necesarios para la

satisfaccion de las necesidades de las personas.

Productividad
Segun Rodriguez C. (1999). Es la relacién que existe entre la produccion y el uso

inteligente de los recursos humanos, materiales y financieros, de tal manera que:

e Se logren los objetivos institucionales.

e Se mejore la calidad de los productos y servicios al cliente.

e Se fomente el desarrollo de los trabajadores.

e Se contribuya con beneficios econdmicos, ecoldégicos y morales a la

colectividad.
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”Es una actitud mental que nos lleva a trabajar mas responsable e
inteligentemente, cumpliendo mejor con nuestro trabajo y buscando siempre la
manera de hacerlo mas facil y eficazmente, con menos esfuerzo, menos materiales

0 menos tiempo.”

“La productividad nos permite ser mas competitivos en el mercado en donde
estamos, no solo para mantenernos en él, sino para cada ves tener mayor
participacion, y de esa manera ir garantizando la permanencia y el desarrollo de
nuestra fuente de trabajo.” También propone una serie de pasos para lograr ser

mas productivos. Pag. # 25

La productividad nos enfoca a la maximizacion de nuestros esfuerzos frente
alguna situacién que se nos pueda presentar, el ser productivo nos lleva
esforzarnos para cumplir las expectativas como persona o cuando formamos parte
de una organizacion.

Pasos:

De acuerdo al enfoque de Sosa D. (2003). Manifiesta que:

e Cumplir siempre y a tiempo con todos nuestros compromisos.

e Aclarar con nuestros clientes internos y externos, que es lo que se busca
lograr con nuestro trabajo.

e Convertirnos en verdaderos especialistas en todo lo que hacemos.

e Contribuir con nuestras ideas y aprovechar mejor los recursos con que
hacemos nuestro trabajo.

e Buscar siempre una mejor manera de hacer nuestro trabajo.

e Lo que actualmente hacemos, hacerlo bien a la primera vez, con

responsabilidad y dedicacion.
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De acuerdo a este autor estos pasos conllevan a un adecuado desempefio que
busca la calidad del servicio que se ofrezca.

Y sefiala que el desarrollo de la productividad se ha dado por dos caminos.

Caminos

e EIl camino tecnoldgico.
Es decir con los avances cientificos y tecnoldgicos, traducidos en nuevas
maquinas, mas rapidas, mas eficientes, mas automaticas, entre otras, 0 en nuevos
procesos, nuevos materiales, mejores herramientas para lograr importantes

avances en la productividad.

e Por el camino Humano.
Este camino es el mas importante para nuestro propoésito de la calidad total, es el
que buscamos fomentar a través de la participacion de todo el personal de la
organizacion, y es que contando con la voluntad de todos los que la formamos,
podremos encontrar multiples oportunidades de crecimiento individual, de

empresa y para nuestro pais. Pags. # 63, 64.

Buscar la productividad por el camino humano no es solamente hacer al hombre
mas productivo, sino a través del lograr mejoras en todos los recursos con que
contamos, como ejemplo; menos desperdicios, menos tiempos perdidos en las

maquinarias, etc. O simplemente hacerlo mas facil.” P4gs. # 65.

Por el camino de la tecnologia se busca innovacion para el cumplimiento de la
productividad, mientras que por el camino humano busca la participacion de todo

el personal que se encuentra dentro de una organizacion.
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Realizar cada una de las actividades eficazmente utilizando inteligencia y
creatividad nos permite hacer mas, con menos lo cual nos da como resultado una

ventaja competitiva ante los demas.

Competitividad

Conforme a Winter (2005) indica que la competitividad se ha definido como "la
capacidad de generar la mayor satisfaccion de los consumidores al menor precio,
es decir, optimizando los recursos para, con el menor costo posible de produccion
y sin perjudicar la calidad, aumentar las ventas. De esta manera, se potencian las

utilidades de una empresa, de un sector o de un pais. P&ag. # 57

Hernandez E. (2000). “Es la capacidad de las empresas de vender mas productos
y/o servicios y de mantener o aumentar-su participacion en el mercado, sin
necesidad de sacrificar utilidades. Para que realmente sea competitiva una
empresa, el mercado en que mantiene o fortalece su posicion tiene que ser abierto
y razonablemente competido.” Pag. # 23

Es la accion de competencia que se tiene dentro de un mercado exigente, el

mismo que debe ser analizado para cubrir las expectativas presentadas.

Calidad Total
Para Philip C. (1987). “La calidad no cuesta. No es un regalo, pero es gratuita.
Lo que cuesta dinero son las cosas que no tienen calidad todas las acciones que

resultan de no hacer bien las cosas a la primera vez.” Pags. # 10

Segun PROMPYME (2005). “Es un sistema administrativo integral basado en la
participacion de todos los empleados; busca la supervivencia de la organizacion
por medio de la satisfaccion de los clientes internos y externos, incluyendo
beneficios para los miembros de la organizacion y la sociedad.” Pag. # 18

La calidad total es una participacion de todos los miembros de la organizacion que

busca mejorar el producto o servicio que se ofrece dentro de la misma.
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También sefiala que el sentido de la calidad total puede sintetizarse en:
e Empenfarse en el trabajo para hacer las cosas bien a la primera.
e Entodas las oficinas/talleres de la empresa.
e Paraalcanzar la plena satisfaccion del cliente interno y externo
e Siguiendo una logica de mejora continta con un fuerte liderazgo de la
direccion orientado a la calidad.

e Para garantizar el éxito de la empresa a lo largo del tiempo. Pags. # 20

La calidad total encierra a una mejora continua en busqueda de la eficiencia y

efectividad que como toda organizacién busca para mantenerse en el mercado.

Mejora continua

En la pagina web http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_de mejora_continua se
define a la mejora continua como una actitud general que debe ser la base para
asegurar la estabilizacién del proceso y la posibilidad de mejora. Cuando hay
crecimiento y desarrollo en una organizacion o comunidad, es necesaria la
identificacion de todos los procesos y el analisis mensurable de cada paso llevado
a cabo. Algunas de las herramientas utilizadas incluyen las acciones correctivas,

preventivas y el analisis de la satisfaccion en los miembros o clientes.

La busqueda de la mejora continua se trata de la forma mas efectiva de mejora de

la calidad y la eficiencia en las organizaciones por la que luchan cada dia.

Satisfaccion del cliente

Philip Kotler en su libro Direccion de Mercadotecnia, de Philip Kotler, 8va
Edicion, define la satisfaccion del cliente como "el nivel del estado de animo de
una persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o

servicio con sus expectativas”. Pag. # 41.
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Es necesario que supervisen y mejoren el nivel de satisfaccion de los clientes.

Cuanta mas alta sea su satisfaccion, mayor sera la fidelidad

Calidad total

Segun el enfoque de Philip C. (1987. Pags. 110-114). La calidad total es una
gestion de hacer las cosas bien a la primera vez lo cual repercute en la satisfaccion
tanto del cliente, como en la de la organizacion. Las razones mas importantes

para formar u n equipo son:

Trabajo en Equipo

Para Sosa D (2003) Es “El compromiso que sientan todos y cada uno de los
miembros porque todos lleguen a la meta, es decir la preocupacién no es por
cumplir “yo”, aunque los demas no lo hagan, sino porque todos cumplamos
nuestros objetivos comunes, por eso son tan necesario la cooperacién y el apoyo

mutuo.”

Gracias al conocimiento y la experiencia que posee cada miembro del equipo, se
puede lograr verdaderas mejoras trabajando en colaboracién, méas que

individualmente:

e Mejorar el proceso.
e Satisfacer las necesidades.
e Dar la oportunidad de analizar y mejorar procesos a los miembros del

equipo”. Pag. # 77
La continuidad dentro de un trabajo es una opcién primordial por lo que el trabajo

en equipo busca un trabajo efectivo que cubra todas las necesidades requeridas

dentro de una institucion, el trabajo en equipo obtiene este aspecto.
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Figura No. 1: Proceso de produccion
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Elaborado por: P Sosa D (2003)

Produccién artesanal en el Ecuador

De acuerdo a la investigacion realizada por la ESPOL sobre las artesanias en el
pais manifiesta que la produccién es muy amplia, los objetos de artesania son los
recuerdos que la mayoria de los viajeros a Ecuador llevan a casa. La lista de
productos es larga. La siguiente lista da una vista panoramica aproximativa sobre

el mercado ecuatoriano de arte popular:
o Atacames (Esmeraldas): Joyas de coral negro pero como el coral esta en

peligro de desaparecer, por razones ecoldgicas, se recomienda no comprar estos

productos.

o Bafios (Tungurahua): Figuras y otras cosas de Tagua, "un marfil

vegetal". Ademas, madera de balsa y cursileria religiosa.
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e Calderon (Pichincha): Figuras de masa de pan.

e Chone - Flavio Alfaro (Manabi): Sillas de montar, bridas, bozales para la

machete.

o Cotacachi (Imbabura): Oferta méas grande en todo el pais de productos
de cuero: Chaquetas, chalecos, pantalones, faldas, bolsas, zapatos, monederos,

cinturones, sillas de montar, bozales para la machete y vainas.

o Cuenca: La mayoria de las tiendas de artesania se encuentran alrededor de
la calle Gran Colombia. Joyas de oro, tejedurias, cesteria y cerdmica, sombreros
de paja muy bonitos y también sombreros de fieltro de Gualaceo (borsalinos),

hierros de forja y ceramica de Chordeleg y ceniceros de marmol de Sinincay.

e Gonzanama (Loja): Textiles de lana.

e Guano (Chimborazo): Alfombras de lana de oveja.

e Guayaquil: Coral rojo y negro, ceramica y casitas trépicas hechas a mano.

e La Pila (Manabi): Jarras de ceramica, imitaciones de figuras precolombinas.

o Otavalo (Imbabura): Atraccion principal es el mercado tradicional, todos
los sabados en la Plaza de Ponchos en el centro: Suéteres de lana de Ilamas,
tapices, mantas, chaquetas, ponchos, bolsas, sombreros, hamacas, joyas, juegos
de ajedrez, flautas de bambu y miles de otras cosas Utiles, asi como antigliedades

de todo tipo.
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e Pujili (Cotopaxi): Ceramica, méascaras ceremoniales de madera, pintura naif.

o Puyo (Pastaza): Shigras (bolsas reticuladas, hechas de la fibra de la
palmera Chambira), hamacas de fibra natural, pajaros coloridos de madera de

balsa, cuencos de ceramica y muebles para sentarse.

o Quito: En Quito se encuentran las tiendas de artesania mas exclusivas del
pais. Ademéas mercado de pinturas los fines de semana en el parque Ejido,
Avenida Patria.

¢ Riobamba (Chimborazo): Figuras de Tagua y Shigras.

e Salasaca (Tungurahua): Alfombras de lana de oveja en estilo tibetano.

e San Antonio de Ibarra (Imbabura): Tallas de todos los tamafios.

e Saraguro (Loja): Sombreros de lana, robustecidos con maiz, ponchos, tupos.

o Tigua (Cotopaxi): Pintura naif indigena sobre piel de oveja. Los colores
atractivos y vivos, muchas veces representan escenas de la vida diaria de la
gente del campo. Algunas pinturas tienen un valor artistico considerable y

algunos artistas estan bien conocidos por este tipo de pintura.

e Zuleta (Imbabura): Bordados muy bonitos.
o Salinas (Santa Elena): pajaros coloridos de madera de balsa, sombreros

de paja finos y hamacas hechas a manos o también modelos de un barco de

piratas, hecho de coral negro. La exclusividad y el estado del material usado
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(madera, ceramica, piedra, metal, fibra natural, fibra artificial, tagua, coco, entre
otros.) y también la cantidad de trabajo, la calidad y originalidad, rigen hoy en

dia los precios muy fluctuantes de todo el montdn de los productos artesanales.

Las artesanias han ido en aumento con el crecimiento continuo del turismo,
aumentd también la demanda de recuerdos populares en cada rincon de nuestro
pais. Mientras tanto, en todo el pais, este ramo importante asegura la subsistencia

de miles de artesanos y de sus familias y empleados.

» Comercializacion.
Alessandra, et al, (2005) Una organizacion encamina todos sus esfuerzos a
satisfacer a sus clientes por una ganancia. Hay tres ideas fundamentales incluidas

en la definicion del concepto de comercializacion:

e Orientacién hacia el cliente.
e Esfuerzo total de la empresa.

e Ganancia como objetivo.

Lo importante es que todos los departamentos adopten como objetivo maximo la

satisfaccion del cliente. Pag. # 124

Por lo tanto la comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a
comercializar productos, bienes o servicios. Las técnicas de comercializacion
abarcan todos los procedimientos y maneras de trabajar para introducir

eficazmente los productos en el sistema de distribucion

Comercializacion en la Empresa.
Guido Sanchez Yaba (2009) indica que se analizan 5 etapas en la evolucion de la

comercializacion:
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La era del comercio simple, cuando las familias traficaban o vendian sus

"excedentes" de produccion a los intermediarios locales.

e La era de la produccién, es decir, ese periodo cuando la firma se dedica a
la produccion de uno pocos productos especificos, quiza porque no los hay
en plaza.

e Laerade laventa, se da cuando la compafiia pone en énfasis en las ventas
debido al incremento de la competencia.

e La era del departamento comercial, es aquel momento en que, todas las
actividades comerciales quedaron a cargo de un departamento para
mejorar el planeamiento de la politica de corto plazo y tratar de integrar
todas las actividades de la empresa.

e La era de la compafiia comercial es aquel momento en que, ademas del

planeamiento comercial a corto plazo, el personal de comercializacion

elabora planes a largo plazo. Pag. # 45

Es por ello que los directivos de cada organizacion o ente caso los de la asociacion
deben trabajar juntos, ya que lo realizado por un artesano, puede continuarlo otro.
Lo importante es que todos los artesanos adopten como objetivo maximo la
satisfaccion del cliente.

La Venta

Pujol (2003) La Venta. Como un “Contrato en el que el vendedor se obliga a
transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una determinada
cantidad de dinero. También puede considerarse como un proceso personal o
impersonal mediante el cual el vendedor pretende influir en el comprador.
Alrededor de la accion de vender la empresa, despliega una serie de funciones
como la fuerza de ventas, la publicidad, la investigacion de marketing, la
promocion, etc. todas las actividades de marketing son necesarias para que la

accion de vender sea efectiva.” Pag. # 340
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La venta es la actividad comercial que se realiza para buscar un beneficio

econdmico dentro de cualquier institucion que se dedique a esta actividad.

Kister, (2006) “Es el elemento de contacto directo con el comprador, es una
atalaya privilegiada para evidenciar los éxitos y fracasos de la estrategia de la
empresa, asi como los éxitos y fracasos de las estrategias de la competencia no
obstante, dichos resultados pueden verse potenciados en un sentido u otro, por la
propia accién de las ventas, pudiendo ser, desde un elemento pasivo o neutro,

hasta un factor clave en el éxito o fracaso de la empresa en su conjunto.” Pag. # 36

La venta es el medio por el cual se llega con los productos o servicios hasta el
consumidor y se obtiene conocimientos de los requerimientos de los mismos para
poder satisfacer sus necesidades. Al momento de realizar una venta es debe
realizar con mucho cuidado, de eso depende el éxito o el fracaso econémico de la

institucion.

La funcién de ventas en el seno de la empresa
Esto afirma Kuster, et al, (2006) “La venta personal es una de las areas
funcionales de la empresa, cuya organizacién, planificacion, gestion y control

recae sobre la direccion de ventas de la compania”. Pag. No. # 18

Es una guia a la venta adecuada para que no exista ningun inconveniente,
siguiendo una planificacion oportuna para la obtencion de un ingreso seguro

dentro de la organizacion.

Estrategia de Ventas.

Equipo Cultural (2008) Es la o las formas en las que podemos persuadir a un
posible cliente a adquirir el bien o servicio, sin tomar en consideracion el nivel de
satisfaccion subsiguiente que éste tiene. Por tanto una estrategia de ventas es la

forma en como vamos a generar impulsos y satisfacer las necesidades mediante el
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pago de un precio por una transferencia de un producto, servicio, idea, etc. hacia
nuestros clientes actuales y potenciales. Pag. # 101

Dependiendo de las estrategias que se acentlen dentro de la organizacion y como
es el caso dentro de este trabajo de investigacion fueron de gran ayuda, la
busqueda de puntos de distribucion para la propuesta estuvieron enmarcado al
beneficio de los artesanos.

La Venta Personal

Segun a Stanton William, Etzel Michael y Walker Bruce 2004, Del libro:
Fundamentos de Marketing, 13va. Edicion, de, Mc Graw Hill, “Las Ventas
Personales constituyen una comunicacion directa de informacion, a diferencia de
la comunicacion indirecta e impersonal de la publicidad, de las promociones de
ventas y de otras herramientas promocionales. Esto significa que las ventas
personales pueden ser mas flexibles que las deméas herramientas de promocién.
Pag. # 337.

Las ventas personales pueden enfocarse en individuos o empresas que se en este
caso la asociacion debe saber cuales son clientes posibles, si es que la
organizacion hizo bien su trabajo al dividir en segmentos y metas su mercado.
Como resultado, los esfuerzos empefiados son minimos. Por lo que las ventas
personales minimizan el esfuerzo desperdiciado, en cambio, los mensajes de
publicidad muchas veces se desperdician en personas que en realidad no son

clientes potenciales.

Atencion al cliente

Segun Brown (1992) Consiste en “Gestionar la forma de atender al cliente. Desde
siempre, el negocio se ha identificado con la competicién. Se trata de competir por
los mercados, por los territorios, por los lugares en los que se desarrolla la venta al

por menor Yy, sobre todo, por los clientes. Las esperanzas de tales clientes son hoy
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mayores que nunca, como mas amplia que nunca es la gama dentro de la cual

pueden elegir. Es decir en lo que espera el cliente y lo que recibe.” Pag. # 45

La gestion de la atencion conlleva a quienes con mas frecuencia se ocupan de los
clientes de una empresa, el personal que lo atiende son casi siempre los peor
pagados, los peor formados, los menos comprometidos de la organizacion. Sin
embargo, de estas personas depende la repercusion de la empresa en cuanto a la

atencion al cliente.

Satisfaccion del Cliente
Para Harrington (1997) "El nivel de satisfaccion del cliente es directamente
proporcional a la diferencia entre el desempefio percibido de una organizacion y

las expectativas del cliente".

Generalmente, la gestion de calidad ensefia a conocer al cliente, las necesidades y
qué se debe hacer para mejorarlas, especificando la satisfaccion y conservacion de
los clientes activos, la atraccion de clientes potenciales, el disefio de estrategias
que satisfagan necesidades cambiantes de los nuevos clientes y la reduccion de

costos al responder quejas y procesar reclamos. Pag. # 28

Es primordial obtener la satisfaccion del cliente por lo que es preciso cubrir sus
necesidades, saber mas de ellos para asi reducir quejas o algunas sugerencias a

nuestros servicios o atencion.

Fuerza de Ventas
Conforme a INIESTA (2002) “Labor fundamental en la actuacion de los
vendedores basandose en las consideraciones como nexo de union, importante

entre la empresa y el mercado.” Pag. # 154
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La fuerza de venta es el impulso que se da a la actividad comercial para lograr una
mayor impacto en el mercado donde se desarrolle esta labor.

Estructura de la Fuerza de Ventas

Estructura que plantea Kotler (2003):

Territorial: A cada representante de ventas se le asigna un territorio exclusivo.
Esta estructura produce una definicién clara de las obligaciones e incrementa el
incentivo del representante para cultivar las ventas y los lazos personales locales.
Los gastos por viajes son relativamente pequefios, porque cada representante viaja
dentro de un &rea pequefa.

Las personas designadas a un territorio que se encargan de realizar ventas se
encuentran dentro de este punto, es una labor exigente ya que cubren un territorio

grande para acaparar el mercado.

Por producto: La importancia de que los representantes de ventas conozcan sus
productos, junto con la participacion de divisiones y gerencias de productos, ha
hecho que muchas empresas estructuren su fuerza de ventas de acuerdo a los
productos. La especializacion por producto es util sobre todo si la linea de
productos es técnicamente compleja, no tienen mucha relacion entre si o son

muy numerosas.

Los productos deben ser claramente identificados para saber a qué clientes se los

deben ofrecer, cubriendo asi las necesidades existentes.

Por mercado: Las empresas a menudo especializan sus fuerzas de ventas por
industrias o por cliente. La especializacion por mercadeo ayuda a la fuerza de

ventas a volverse experta en las necesidades de clientes especificos, pero la
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principal desventaja es que los clientes estan dispersos por todo el pais, lo que

exige viajar mucho.

Al segmentar el mercado se desplazan las diferentes necesidades que tienen cada

uno de ellos, y asi se buscaran las alternativas para que sean cubiertas.

Compleja: Cuando una empresa vende una amplia variedad de productos, a
muchos tipos de clientes, dentro de una &rea geogréfica extensa, a menudo
combina varias estructuras y tiene fuerzas de ventas especializadas por territorio-
producto, territorio mercado, producto-mercado, entre otros. Asi, un representante
de ventas podria rendir cuentas a uno o0 mas gerentes de linea y de personal. Pag. #
302.

Al existir tantos segmentos por cubrir se vuelve una dificil tarea, ya que su
complejidad conlleva a un estudio minucioso para que las falencias sean cubiertas

de tal manera que se incrementa mas personal para cubrir este aspecto.

La fuerza de venta es una tactica para cubrir el mercado y llegar con mayor

precision a los clientes.

Del mismo modo se consideraron los siguientes aspectos:

Actividad econ6mica.-

Desde Definicion ABC: http://www.definicionabc.com/economia/actividad-
economica.php#ixzz2G7YtFy29, indica que “Son actividades econémicas todos
los procesos que tienen lugar para la obtencion de productos, bienes y/o servicios

destinados a cubrir necesidades y deseos en una sociedad en particular”.

40


http://www.definicionabc.com/economia/actividad-economica.php#ixzz2G7YtFy29
http://www.definicionabc.com/economia/actividad-economica.php#ixzz2G7YtFy29

Toda actividad que se precie de tal puede y debe ser segmentada en fases de
produccion (entendida como aquella que opera sobre la materia prima para el
desarrollo de cierto producto o bien), distribucion (en términos de colocacién de
los productos en distintos puntos geograficos de la sociedad al alcance del
consumidor) y consumo (es decir, la apropiacién del bien por parte de un
individuo o entidad).

Innovacion.-
Segun Gee, S. 2, innovacién “Es el proceso en el cual a partir de una idea,
invencién o reconocimiento de necesidad se desarrolla un producto, técnica o ser-

vicio Util y es aceptado comercialmente”

e Proceso: Conjunto de actividades con diferentes entradas que buscan la
consecucion de un objetivo final.

e ldea: Creacion mental basada en estimulos externos.

e Invencién: Fase temprana del proceso de innovacion, que no contempla la
industrializacion y comercializacion del producto/servicio.

e Necesidad: Estado que demanda la aportacion de una solucién para
generar satisfaccion.

e Producto: Tangibilizacion de un conjunto de conocimientos

e Servicio: Actividades aportadas por un ente a otro, para cumplir las
necesidades del altimo.

e Aceptacion comercial: Transaccion por medio dela cual un ente aporta
recursos econdémicos a otro ente a cambio de productos o servicios. Pag. #
19.

La innovacion es la accion que busca la mejora de un procedimiento existente,

cubrir esa necesidad nos hace mas competitivos.
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1.2.MARCO LEGAL

De acuerdo a la constitucion de la Republica del Ecuador respalda a la actividad
econdmica de las asociaciones en el Art. 283.- El sistema econdémico es social y
solidario; reconoce al ser humano como sujeto y fin; propende a una relacion
dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado, en armonia con la
naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccion y reproduccion de las
condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir. El sistema
econdmico se integrard por las formas de organizacion econémica publica,
privada, mixta, popular y solidaria, y las deméas que la Constitucion determine. La
economia popular y solidaria se regulard de acuerdo con la ley e incluira a los

sectores cooperativistas, asociativos y comunitarios.

La ley de Defensa del artesano define a la actividad artesanal como la préctica
manual para la transformacién de la materia prima destinada a la produccion de
bienes y servicios, con el auxilio de maquinaria, pero que predomina la actividad

manual.

Mientras que el codigo de la productividad en Capitulo I del rol del Estado en el
desarrollo productivo Art. 5.- manifiesta que el Estado fomentara el desarrollo
productivo y la transformacién de la matriz productiva, mediante la determinacion
de politicas y la definicién e implementacion de instrumentos e incentivos, que
permitan dejar atras el patron de especializacion dependiente de productos
primarios de bajo valor agregado. Para la transformacion de la matriz productiva,

el Estado incentivara la inversion productiva, a través del fomento de:

a) La competitividad sistémica de la economia a través de la provision de bienes
publicos como la educacidn, salud, infraestructura y asegurandola provision de los
servicios basicos necesarios, para potenciar las vocaciones productivas de los

territorios y el talento humano de las ecuatorianas y ecuatorianos. El Estado
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establecerd como objetivo nacional el alcance de una productividad adecuada de
todos los actores de la economia, empresas, emprendimientos y gestores dela
economia popular y solidaria, mediante el fortalecimiento de la institucionalidad y
la eficiencia en el otorgamiento de servicios de las diferentes instituciones que

tengan relacion con la produccion;

b) Las organizaciones econdémicas constituidas por agricultores, artesanos o
prestadores de servicios de idéntica o complementaria naturaleza, que fusionan
sus escasos recursos y factores individualmente insuficientes, con el fin de
producir o comercializar en comun y distribuir entre sus asociados los beneficios
obtenidos, tales como, microempresas asociativas, asociaciones de produccion de

bienes o de servicios, entre otras, que constituyen el sector asociativo.

1.3.MARCO REFERENCIAL

La asociatividad en el Ecuador se ha incrementado ya que la necesidad de
formular y disefiar estrategias de apoyo para que las empresas aumenten su
competitividad, especialmente las Pymes que han sido muy impactadas por la
liberalizacién econdémica y la apertura de fronteras. Una de las formas de
aumentar la productividad de las empresas es a través del desarrollo de la
asociatividad entre las mismas para formar lo que se conoce como

aglomeraciones.

La asociatividad en otros paises como El Salvador es de bastante interés por lo
gue Gaston Méndez consultor principal y Franklin Vazquez Consultor en
asociatividad indican en su trabajo de investigacion “Asociatividad en EIl
Salvador”, indicando que se ha trabajado en forma conjunta con el Sector MYPE
de El Salvador, no pretende constituirse en una receta 0 modelo Unico para la
asociatividad, es mas una propuesta que conduce a una reflexion adicional a las

existentes sobre el mejoramiento de la competitividad de las empresas del sector.
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El Salvador ha decidido estimular a que las empresas sean mas y con mayor
competitividad, el programa de competitividad y la amplia gama de escenarios
donde se analiza las posibilidades y se deciden acciones es una muestra en la que
se estan invirtiendo esfuerzos tanto del Estado como del Sector Privado. Algunos
resultados ya son visibles en el sector de la mediana y gran empresa que
naturalmente han tenido mejores condiciones de partida e influencia en la

todavia centralizada gestion publica que articula lo econdmico y politico.

No es posible hacer la misma afirmacion en cuanto a los sectores Pymes, las
condiciones iniciales no son las mismas, a pesar del consenso sobre su
importancia como mayor aportante al empleo del Pais, no todo lo establecido y
activado ha tenido efectos en el desencadenamiento en proceso franco y sostenido

de incremento en su competitividad.

Este documento esté estructurado para que el lector pueda en una primera parte
incrementar o contradecir su entendimiento sobre lo que es asociatividad
competitiva desde la mirada del grupo de trabajo, incluye la situacién competitiva
de las Mypes en El Salvador y el marco conceptual que explica el enfoque de
contingencia del poder de asociarse y lo sistémico del abordaje subsiguiente, no

excluye posiciones que incrementen el entendimiento y el aprendizaje.

Una segunda parte deliberadamente constructivista y propositiva en asociatividad
competitiva de empresarios, pretende someter al rigor teérico y préactico el rol de
los actores, las politicas publicas, un planteo de estrategia y la praxis de los
modelos asociativos sin congelar nada. Al final, una reflexion reservada a los
consultores traducidas en recomendaciones espontaneas sin la intencién de dirigir

sino la de estimular a que el debate y las decisiones continten.

Sin lugar a duda la asociatividad es gran importancia para las Pymes a nivel

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

Dentro de nuestro pais, en la Universidad San Francisco de Quito; en mayo de
2008 se desarrollé un trabajo de investigacién denominado Asociatividad de
pequefios productores en organizaciones econdémicas campesinas: Cadena del
brécoli, donde dos pequefios y medianos productores agricolas tienen la
posibilidad de acceder al mercado superando barreras de entrada y reduciendo
costos de transaccion, mediante modelos de negocios asociativos. Bajo una
orientacion de mercado, los desafios de un plan de negocios de Organizaciones
Econdmicas Campesinas (OECs) deben sustentarse en pilares organizativos,
productivos, administrativos para cumplir los contratos con empresas

transformadoras y exportadoras.

La identificacion de rubros con potencial de mercado interno y externo, como las
hortalizas y el brocoli, en particular, son importantes para la viabilidad de
mercado y financiera del pequefio productor agricola. Esto en funcién de factores
claves del éxito como ciclo de produccion corto, paquetes tecnoldgicos existentes
bajo normas de buenas préacticas de agricultura, procesos de venta y control de
calidad aplicados, contratos de venta a empresas transformadoras y exportadoras,
organizacion democratica y administracion profesional, participacion de socios
productores agricolas en la toma de decisiones de OECs, mecanismos de acceso a

capital de trabajo.

45



Los pequefios y medianos productores agricolas tienen en la cadena del brocoli
una oportunidad para ser parte de un modelo de negocios asociativo rentable que

contribuya a generar ingresos y empleo.

1.4 MARCO SITUASIONAL

Provincia de Santa Elena

Creada el 7 de Noviembre del 2.007 y conformada por los cantones: Santa Elena,
La libertad y Salinas. Santa Elena tiene una superficie de 3,762.8 kilémetros
cuadrados (1.46 % del total nacional) y con una poblacion residente de 238,889
habitantes (1.97 % del total nacional) y una poblacion flotante superior a 200,000
personas en época alta de turismo, basicamente turistas de la ciudad de Guayaquil
y otros cantones de la Provincia del Guayas y del pais. El cantén Santa Elena tiene
cinco parroquias rurales, Salinas dos y La Libertad es totalmente urbano. Se

despliegan asi:

e El canton Santa Elena, creado el 22 de enero de 1.839, consta de su
cabecera cantonal (Santa Elena) y seis parroquias rurales: Manglaralto,
Colonche, San José de Ancén, Atahualpa, Chanduy y Simoén Bolivar,
comprende 63 comunas con un total de 130 recintos

e EIl cantdn Salinas, creado el 22 de diciembre de 1.936, se divide en:
Salinas, su cabecera cantonal y las parroquias rurales Antoncito y José
Luis Tamayo.

e El canton La Libertad, creado el 14 de abril de 1.993, no tiene parroquias

rurales.
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Caracteristicas de las principales actividades economicas:

Turismo: Ambas provincias se caracterizan por poseer un excelente potencial
turistico. La franja costera ofrece algunos de los puntos mas interesantes en el
aspecto historico arqueoldgico. Su més grande atractivo radica en sus playas, por
lo cual los enfoques de las diferentes organizaciones trabajando en la zona (como
el Programa de Manejo de Recursos Costeros -PMRC-, el Programa de
Ordenamiento de Playas -POP-, entre otros) van hacia la capacitacion de los
pobladores y comerciantes locales, la conservacion de los recursos y la seguridad
del turista. Recibe sus mayores ingresos de Enero a Abril (temporada costa).

Pesca: Un sector sumamente importante para la economia de la zona. Se
identifican tres niveles de actividad pesquera: la artesanal (con bajo capital y gran
cantidad de pescadores), la de barcos tamafio medio (con mayor especializacion) y
la pesca con alta tecnologia. Segun el CERUR (1995), la pesca artesanal genera la
mayor cantidad de empleo, pero maneja inadecuadamente el producto (por falta
de tecnologia). La pesca es una actividad que se mantiene constante durante el
afio, sin embargo se encuentra restringida por temporadas de veda de ciertas

especies, época en la cual los pescadores buscan otras especies para atrapar.

Artesania: Las principales actividades radican en la elaboracion de objetos
tradicionales, la ebanisteria y el calzado. Uno de los principales mercados para la
actividad artesanal, en especial la de calzado, es la ciudad de Guayaquil.
Actualmente, entidades que trabajan en la zona, tales como la Fundacion
Propueblo, la ESPOL o el Ministerio de Industrias y Competitividad, cuentan con
iniciativas para apoyar al sector en capacitaciones y crédito. Al igual que el sector

turistico, recibe sus mayores ingresos de Enero a Abril (temporada costa).
Agricultura: Generalizadamente hay un bajo nivel tecnologico en estas

actividades, por lo cual el uso de la mano de obra es mayor y el rendimiento bajo.

Los principales cultivos anuales identificados en la zona son: maiz duro, tomate,
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sandia, pimiento, meldn y pepino. En cuanto a cultivos perennes destacan la paja
toquilla, los citricos y el mango. Los productores comercializan sus productos con
intermediarios, quienes llevan la mayor parte de la ganancia por conocer mejor el

mercado.

Canton Salinas

Salinas es conocido como el principal balneario del Ecuador en la provincia de
Santa Elena. Ubicada a 141 km. de Guayaquil y a 549 km. de Quito. Salinas es
visitada cada afio por turistas nacionales e internacionales para disfrutar de sus
hermosas playas. Ademas es el sitio ideal para la practica de deportes nauticos:
buceo, tabla, vela, voleibol playero, jet ski y pesca deportiva de profundidad. El

estudio de investigacion esta enfocado en el canton Salinas.

Figura No. 2: Mapa del Canton Salinas
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= Informacién basica

La playa de Salinas tiene una extension de 15 kildmetros y cuenta con aguas de
temperatura calida. Su nombre se origina por su inagotable fuente de produccion
de sal yodada, que por muchos afios ha explotado de sus extensas minas
denominadas salinas. Para disfrutar todo el afio. Rodeada de los mas maravillosos
paisajes que la madre naturaleza dibujo en su escenario y en su cielo formando un
impresionante contraste de los mas bellos elementos, ha hecho que se convierta en

un verdadero paraiso marino.

Su nombre se origina por su inagotable fuente de produccién de sal yodada, que
por muchos afios ha explotado de sus extensas minas denominadas “salinas”. Este
balneario es el centro de diversion por excelencia del pais, pues tiene excelentes
restaurantes y hoteles, ademas de modernas discotecas, para disfrutar todo el afio.
Salinas cuenta con varios atractivos turisticos, uno de ellos es “La Chocolatera”
que esta ubicado dentro de la Base Naval de Salinas, en la punta mas saliente de la
Peninsula, y que constituye el segundo punto mas saliente de la costa

sudamericana.

o Ubicacion: Salinas se encuentra ubicado a 144 Km de la ciudad de
Guayaquil, en el extremo mas saliente de la costa del Pacifico Sur, formando parte
de la provincia de Santa Elena, en la zona conocida como “Puntilla de Santa
Elena”. Salinas se ha conformado como una ciudad que se desarrolla
eminentemente en base al turismo de sol, mar y playa, con una infraestructura

hotelera de primera calidad.

o Limites: Al norte: Océano Pacifico, sur: Océano Pacifico, este: LA
Libertad y Santa Elena, oeste: Océano Pacifico
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o Poblacion: 90.031 habitantes. 45.747 hombres y 44.284 mujeres habitan
en el area urbana 70.294 y en el &rea rural 20.737 personas. La poblacion
aumenta en un 50% durante el periodo vacacional. La poblacion extranjera se
compone de diversas nacionalidades, especialmente de Europa, Japon y Estados

Unidos.

o Clima: El clima de Salinas es de clima arido o desértico debido a un ramo
de la corriente de Humboldt pasando por la peninsula. Es en la ciudad de Manta
(Ecuador) donde se desvia el ramo de la corriente hacia las Galapagos. Su
promedio anual de precipitacion es entre 100 a 150 mm, es la ciudad ecuatoriana
mas seca. Tiene dos temporadas, la lluviosa y la seca. La lluviosa comprende
entre los meses de enero hasta abril y la seca en los meses restantes. Durante la
temporada lluviosa, la precipitacion que se registra es casi el 90% de toda la

pluviosidad que cae anualmente.
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CAPITULO I

2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia es el instrumento que enlaza el sujeto con el objeto de la
investigacion, sin la metodologia es casi imposible llegar a la l6gica que conduce
al conocimiento cientifico que esta relacionado con el plan de asociatividad

planteado.

2.1.DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion se desarroll6 pensando en un procedimiento basico
que guia las fases de recoleccidn de datos y andlisis del plan de asociatividad. Es
la estructura que especifica el tipo de informacion que debe ser recolectada, las
fuentes de datos y el procedimiento de recoleccién de datos. Un buen disefio
garantiz6 que la informacién obtenida sea consistente con los objetivos del estudio

y que los datos se recolectaron a través de procedimientos exactos y econdmicos.

2.2.MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La modalidad de investigacion que se utilizé es:

Proyecto Factible.- se consider6 como la elaboracion y desarrollo de una
propuesta de un modelo operativo viable, para solucion de problemas,

requerimientos o necesidades de la asociacion.
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Este trabajo de investigacion esta enmarcado con un enfoque cualitativo, en razon
del problema y los objetivos a alcanzar para la ejecucion de trabajo de
investigacion, ya que a través del analisis critico de las cualidades, elaboracion y
validacion de la propuesta, permitioé que se desarrolle el plan de asociatividad. El
trabajo se apoy6 adicionalmente con la investigacion documental bibliogréfica, la

cual permitid construir la fundamentacion tedrica del trabajo de investigacion.

2.3. TIPO DE INVESTIGACION

e Por el proposito

Basica: ayuddé a la formulacion, ampliacién o evaluacién a la teoria de la
asociatividad. Se aplicd este tipo de investigacion para ampliar todo lo
relacionado con las teorias de la asociatividad.

e Por el nivel de estudio

Nivel Descriptivo: Se implement6 el estudio de indole descriptivo ya que se
analizan formas de comportamiento de presidente, asociados y demas
involucrados en la asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en
las Manos” del canton Salinas, optando por redactar los hechos y falencias
relacionados con el problema y la asociacién entre variables, para luego ser
tabulados y procesados con el empleo de técnicas de recoleccién de datos como la

entrevista, cuestionarios y fichas de observacion.

e Por el lugar.

Investigacion bibliogréafica: En el presente trabajo, se apoyé en la consulta de

libros y documentos concernientes a la Administracién y por lo que es menester
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promover una readaptacion de los procesos relacionados con el personal
profundizando los conceptos emanados por grandes exponentes y estudiosos de la
rama, para solidificar dicha teoria con los argumentos propios expuestos dentro de

este trabajo de investigacion.

Investigacion de campo: Fue realizado en el canton Salinas, donde se hizo un
andlisis de la situacion de la Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias
“Artes en las manos”, los cuales son artesanos que producen y comercializan

artesanias.

2.4. METODOS DE LA INVESTIGACION

Los métodos de investigacion son los procedimientos que se aplican para lograr
los objetivos que se han propuestos. Para el desarrollo de la presente

investigacion, se emplearon los siguientes métodos:

a) Método estadistico: mediante el cual se recopild, elabor6, interpreté datos
numeéricos de las encuestas, para conocer la realidad del entorno en que se

fundamentd este proyecto.

b) Método analitico: consistié en el analisis de las necesidades que atraviesa

Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”.
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2.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Entre las técnicas de recoleccion de datos mas empleadas, se menciona:

e Observacion directa

e Encuesta y entrevista

» Observacion:
Se realiz6 una observacion a los clientes que visitan a la asociacion de Pequefios
Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”, mediante el cual se pudo dar un
diagndstico eventual hasta que se pruebe la magnitud de la problemética a traves
de otras técnicas. Mediante la técnica de observacion directa se conocio la
realidad que permite definir datos importantes que tengan relacion directa con el

problema de investigacion.

Por medio de este instrumento se recopil6 la informacion sustraida de las visitas
de campo, la misma qued6 impregnada en la guia de observacion. La que se

estructuro de la siguiente manera:

Primera parte: comprende aspectos basicos informativos como: a quienes se

realiz6 la ficha, nimero de personas observadas, fecha y hora.

Segunda parte: conformada por las instrucciones que determinen la forma del

Ilenado con la escala respectiva.

Tercera parte: comprendié la composicion del formato de la observacién en si
con el rayado adecuado relacionado con las necesidades del investigador, en el

cual estipula la descripcion del aspecto observado, las acciones a evaluar, registros
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de cumplimiento, con acotaciones adicionales que se den dentro del fendmeno

observado.

Por altimo: firmas del responsable.

> Entrevista:

Se empleé la entrevista para la recoleccion de informacion ya que es util en el
analisis de procesos para identificar informacién que ayude en la elaboracion del
plan de mejora y procesos de andlisis de problemas. El disefio que tiene la

entrevista es el siguiente:

> Encuesta:

La encuesta se realizd con el fin de obtener un conjunto de preguntas ordenadas
dirigidas a una muestra representativa de la poblacién. Los datos se consiguieron a
partir de la realizacion de un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a un
los directivos de los centro comerciales que son destinos como canales de
distribucion en la propuesta, la misma permitié obtener la informacion en el
menor tiempo posible para beneficio de la Asociacion de Pequefios Comerciantes

de Artesanias “Artes en las Manos”.

Tipos de preguntas:

e FEscalade Likert

Es una escala psicométrica comunmente utilizada en cuestionarios, y es la escala
de uso mas amplio en encuestas para la investigacion. Cuando respondemos a un
elemento de un cuestionario elaborado con la técnica de Likert, lo hacemos

especificando el nivel de acuerdo o desacuerdo con una declaracion (elemento,
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item o reactivo). La escala se llama asi por Rensis Likert, que public6 un informe

describiendo su uso, en el afio de 1932.

Para la recoleccion de informacion acerca del desarrollo de los sistemas de trabajo

en equipo de los miembros de la asociacion de Pequefios Comerciantes de

Artesanias “Artes en las Manos” se empled la aplicacion de los lineamientos

teoricos de Rensis Likert, el contenido de las preguntas tuvo relacion con los

objetivos del estudio y se considera la operacionalizacién de las variables.

La ponderacion, en un procedimiento arbitrario también se pueden asignar por

desviacion sigma o desviacion estandar- puede ir de 0 a 5 o de -2 a 2 (muy

desacuerdo a muy de acuerdo. respectivamente).

Alternativa A:

Muy de acuerdo,

De acuerdo,

Indeciso (indiferente),
Desacuerdo,

Muy desacuerdo.

Alternativa B:
Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Neutral (Afirmacion)
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Alternativa C:
Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso (Afirmacidn)
Probablemente no

Definitivamente no

Alternativa D:
Completamente verdadero
Verdadero

Ni falso

Ni verdadero (Afirmacion)
Falso

Completamente falso
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2.6. POBLACION Y MUESTRA

2.6.1. Poblacion

La poblacién que se establecié fue:

> Clientes, turistas locales o a nivel nacional que llegan de visitan al canton
Salinas por diferentes periodos del afio. Los datos méas acordes con la realidad
son las aproximaciones estadisticas del flujo turistico hacia la Provincia
obtenidas a través del sefior Douglas Dillon, director de la Camara Provincial de
Turismo-Capitulo Santa Elena; y sefior Joseph Garzozi, director de la unidad de
turismo del Municipio de Guayaquil; entrevistas informales a pequefios
propietarios de restaurantes en la Provincia, asi como datos generales del flujo

de visitantes en feriados a través de articulos de prensa local.

Las cifras mas importantes son las siguientes:

=  Durante un feriado de Carnaval se estima que 1°500.000 turistas se movilizan
a nivel nacional. De esta cantidad, de un 12 al 15 % del movimiento turistico
interno, se dirige a La Peninsula (Ministerio de Turismo).
= 2000 ecuatorianos viajan este feriado a las playas del Caribe (Diario El
Comercio, cuaderno 1-9, 1 de Noviembre del 2006).
= 300.000 personas se desplazan de Guayaquil a la Provincia en Carnaval y en
Semana Santa “respectivamente” (Garzozi, 2006).
. Feriado de Semana Santa, del 2006, 9.500 carros livianos, 400 buses.
(Comision de Transito del Guayas-CTG)
= Se estima que a la Provincia la poblacion flotante llega a: 2°000.000 dos
millones de visitantes al afio 800.000 en temporada de costa 3 meses Enero a
Abril.
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= El resto repartido en el resto del afio. (Dillon, 2006), por lo que se realiz6

una prueba piloto de 200 turistas que visitan el canton Salinas, y son clientes de

la asociacion.

» Autoridades de los centros comerciales, los mismos que fueron

establecieron como canales de distribucion en la propuesta.

» Y por ultimo tenemos a los miembros de la asociacion, es decir los

artesanos legalmente constituidos el 2 de marzo del 2008 en el canton Salinas,

segun especificaciones y cuyos datos fueron proporcionados por el Sr. Abel

Burgos Moreira, Presidente de la Asociacion de Pequefios Comerciantes de

Artesanias “Artes en las manos”.

La clasificacién de la poblacion fue la siguiente:

Cuadro No. 2: Clasificacion de la poblacién

SECCION DATOS
Personas a observar — usuario 200
Personas a entrevistar - Directivos 4
Personas a encuestar — artesanos de la asociacion 16
TOTAL 220

Fuente: Douglas Dillon, director de la Camara Provincial de Turismo - Capitulo Santa Elena;

sefior Joseph Garzozi y Sr. Abel Burgos — presidente de la asociacion.
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2.6.2. Muestra

Cuadro No. 3: Clasificacion de la muestra

SECCION DATOS
Ficha de observacion— usuario 200
Entrevistas- Directivos 4
Encuestas — artesanos de la asociacion 16
TOTAL 220

Fuente: Douglas Dillon, director de la Cdmara Provincial de Turismo - Capitulo Santa Elena;

sefior Joseph Garzozi y Sr. Abel Burgos — presidente de la asociacion.

2.6.3. Determinacion del tamafio de la muestra para una poblacion finita

El tipo de muestra que se utilizé es el método Probabilistico debido a que se

obtuvo una muestra total de la poblacion de artesanos, tomando como referencia

la base de datos que proporciono el Sr. Abel Burgos Moreira, Presidente de la

Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”, los

cuales son 16 artesanos y como es un universo pequefio se considera su totalidad.

2.7. PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION

Es un diagndstico sobre la informacion recogida a través de la encuesta dirigida a

los artesanos legalmente constituidos del canton Salinas, de la provincia de Santa

Elena.

Sobre este particular, se puede resumir de la siguiente manera:
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1. Se acudio al gremio seleccionado, para dialogar con los representantes de cada

asociacion, y mostrarle la inquietud referente al tema de investigacion que esta

realizando; y, a solicitarle el permiso respectivo.

Luego, se procedid a realizar la investigacion bibliografica, de todo lo que se
referia al tema de investigacion acudiendo a todos los lugares posibles que nos

proporcionaran la informacion necesaria.

Posteriormente se acudio al Sr. Abel Burgos Moreira - Presidente de la
Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”,
cantén Salinas, para dialogar con su representante haciendo referencia al
apoyo necesario que se pueda brindar a este trabajo de investigacion.

Por altimo, se procedié a la recopilacion de la informacion y tabulacion de los
resultados en donde se esta seguro del logré de la puesta en marcha del plan de

asociatividad.
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CAPITULO 111

3. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

3.1.FICHA DE OBSERVACION

Ficha de observacion — Satisfaccion del cliente

No. De personas observadas: 200 personas

Fecha: 19 de Agosto del 2012

Hora: (16:00 pm - 20:00 Pm)

ASPECTOS DE LA OBSERVACION Bien | Regular | Malo

Aseo y orden

Limpieza de las instalaciones X

Presentacion adecuada de las artesanias X

lluminacién adecuada X

Atencidn al usuario

El trato personal — cliente es considerado y amable. X

Se conocen los intereses y necesidades de los usuarios X

Educacion X

Seguridad

Herramientas adecuadas X

Materiales idéneos X

Instalaciones seguras X

Empatia

Horario oportuno establecido de atencién al cliente X

Informacién clara y comprensible al cliente sobre las
artesanias que ofrece

La Asociacion recoge de forma adecuada las quejas y
sugerencias de los usuarios

Disefio

Originalidad X

Informacién del material utilizado X

Variedad X

Presupuesto

Precios accesibles X

Variedad de precios X

Sus gustos y preferencias son cubiertas acorde a lo
presupuestado

Responsable: Shayli Riera R.

Fuente: Turistas que visitaron las instalaciones de la asociacion de Pequefios Comerciantes de
Artesanias “Artes en las Manos”
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La ficha de observacion se aplicd en un momento oportuno donde se observaron

algunos aspectos:

e Dentro del aspecto de Aseo y orden se obtuvo al 33.33% de los observados se
notd que les agrado la limpieza de las instalaciones, mientras que el porcentaje
restante dio énfasis en el aspecto regular donde el establecimiento no cumple
con las Optimas condiciones en presentacion e iluminacion necesarias para la
una adecuada atencién al cliente por lo que se observo al cliente un poco
incomodo en las instalaciones donde actualmente la asociacion comercializa
sus artesanias, este local fue dado por la municipalidad del cantén Salinas, las
autoridades indican que en un futuro existird un infraestructura mas amplia

para comodidad de todas las asociaciones del canton.

e En el &mbito de Atencidn al cliente el 33.33% de los visitantes observados se
inclinaron a que la asociacion ofrece una atencion con calidez, El trato
personal-cliente es considerado y amable en ellos, otro grupo del 33.33%
demostro que no se conoce bien las necesidades de los compradores por lo que
se en el aspecto Regular, y la diferencia en el items de educaciéon quedaron
agradados con el trato de los artesanos, algo positivo para la asociacion.

e En determinacion sobre Seguridad, el 33.66% de los observados dio indicios a
que la seguridad es malo, las herramientas utilizadas por parte de los artesanos
no son especificas para el trabajo que se realiza y se las utiliza en aspectos que
no es de su funcionamiento por falta de las adecuada, estas herramientas son de
baja calidad por falta de ingresos econdmicos pero si se encuentran en buen
estado de limpieza y conservacion por el cuidado de los miembros de la
asociacion. ElI material es idoneo para producir las artesanias y se encuentran

en un area segura de acuerdo a las actitudes medidas con un 66.34%
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e La Empatia del 33.33% de los clientes observados se inclind a lo malo del
horario de atencién, su malestar fue notorio porque la atencién no es estable,
esto se da por las diferentes épocas del afio siendo un motivo de malestar de los
clientes ya que no hay un horario fijo de atencién, mientras en el aspecto
regular se percibio que la informacion no es clara y comprensiva por parte de
los artesanos, aspecto a que se debe mejorar, mientras que las sugerencias en su

minoria no son atendidas.

e EIl 66.34% de los observados dieron a relucir su conformidad con el Disefio ya
que cuenta con originalidad y una gran variedad de disefios, mientras que la
diferencia resalto que falta variar la produccion para cubrir algunos gustos de

los visitantes..

e EIl prepuesto con el cual se maneja el cliente es acorde a lo que ofrece la
asociacion, los precios son accesibles con una inmensa variedad de precios
cubriendo las sugerencias del cliente, por lo que se observé que el 100% de los
clientes estan satisfechos con lo que ofrece la asociacion de pequefios

comerciantes de artesanias “Artes en las Manos”.

Con una calificacion de bueno, regular y malo fueron acentuadas las actividades
que realizan los clientes que visitan las instalaciones de la asociacion de pequefios
comerciantes de artesanias “Artes en las Manos”, ellos realizaron sus actividades
de compra de manera normal por lo cual se pudo ejecutar la ficha de observacion
de manera idénea. De manera global existe una calificacion excelente para la
predisposicion por parte de los clientes, estos resultados refleja la transparencia
con la cual se ha dispuesto desde un principio este trabajo de investigacion.
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3.2. ANALISIS DE LA ENTREVISTA

ENTREVISTA DIRIGIDA A LAS AUTORIDADES INVOLUCRADAS EN EL
PLAN DE ASOCIATIVIDAD.

1. ¢Considera usted que la Asociacion de Pequefios Comerciantes de
Artesanias “Artes en las Manos” necesita de un plan de asociatividad
para que mejore su actividad comercial?

Las autoridades entrevistadas determinan con un rotundo 100% a un Sl, sefialando

que es un acierto referente a la necesidad de un plan de asociatividad para la

Asociacion de pequefios Artesanos “Artes en las Manos” del canton Salinas, el

cual se encargue de todos los aspectos relacionados a la actividad artesanal de

cada uno de los miembros de la misma, siendo uno de los principales criterios el
crecimiento constante de la asociacion en cuanto a la unién del personal y en los
procesos de produccién y comercializacion, por lo tanto es necesaria la ejecucion
adecuada de cada uno de las etapas que ratifique la orientacion de todos los

miembros.

2. ¢Cree usted que la asociacion necesita que sus miembros obtengan mas
capacitaciones?
Siendo la capacitacion la base del éxito segun el juicio del grupo entrevistado,
indican con un 100% que si se necesitan mas capacitaciones para los miembros de
la asociacion , ya que de ella depende de se mejore el proceso de tanto de
produccién y comercializacion de artesanias como la atencion pertinente al
cliente, también se debe considerar la planificacion a seguir dentro de las labores
diarias de la actividad artesanal, las autoridades estan de acuerdo que la asociacion
debe realizar un trabajo mancomunado para que las capacitaciones que se puedan
dar obtengan excelentes resultados, ya que ellos tiene relacién directa con el
entorno, los clientes y determinan las necesidades diarias con las cuales se pueden
estudiar y ejecutar estrategias que hardn mas competitiva a la Asociacion de

Pequefios Comerciantes de artesanias “Artes en las Manos”.
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3. ¢Creen gque necesitan una persona con experiencia en el &mbito financiero
que lleve la contabilidad de la asociacién?
Supieron manifestar la mayoria de ellos con un 85% en la idea que no necesitan
de una persona fuera de la asociacion, mas bien que se debe capacitar al personal
por medio del Ministerio de Inclusion Econémica y Social, la misma que ofrece
este servicio para beneficio de los gremios, mientras la minoria con un 15%
sefialan que si existe la oportunidad de contratar una persona que este fuera de
asociacion puedan hacerlo contado con el respaldo econdmico de todos para

cubrir su pago mensual. Es una opcidn que se puede considerar.

4. ¢Estaria de acuerdo en apoyar al Plan de Asociatividad para la
Asociacion de Pequeiios Comerciantes de Artesanias “Artes en las
Manos” del cantéon Salinas”, con el fin de mejorar la calidad de vida
comercial de los involucrados?

Con el proposito de comprobar el apoyo al plan de asociatividad por parte de las

autoridades involucradas se plante6 esta interrogante, los mismos que

manifestaron un si en colectivo con el 100%, la nocién de mejora de vida hacia
los miembros de la asociacién se puede dar gracias al planteamiento de este
trabajo de investigacion. Siempre y cuando se cumplan con los parametros

establecidos por parte de todos los que conforman la asociacién involucrada.

5. ¢Califica al Plan de Asociatividad como un beneficio para los miembros
de la asociacion?
Para comprobar el beneficio del plan de asociatividad dentro del criterio de los
entrevistados, supieron manifestar con un 100% generalizado en un ambiente
optimista, consideran que es una fuente de desarrollo econdémico y social, de ello
depende la mejora de actividad comercial de los artesanos, los dos aspectos estan
relacionados por ende se debe enfocar en primer lugar buscando situaciones que
guien al camino del éxito de la asociacién, después lograr sus objetivos

planteados.
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3.3. ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

Items:
1. ¢Existe colaboracion entre miembros de la asociacién?

Tabla No. 1: Mecanismo de cooperacion

item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 2 12%
1 Neutral 0 0%
En desacuerdo 11 69%
Totalmente en desacuerdo 3 19%
Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 1: Mecanismo de cooperacion

® Totalmente de acuerdo m De acuerdo

Neutral ® En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo
19% 0% 12%

0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”.
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez.

Anélisis:

Su mayoria con el 69% esta en desacuerdo en la existencia de colaboracion entre
miembros de la asociacion, la Asociacion de Pequefios Comerciantes de
Artesanias “Artes en las Manos”, no trabaja con un mecanismo de cooperacion es
decir su trabajo no cuenta con el apoyo de todos, cada uno de los integrantes
labora de manera individual, el plan de asociatividad busca la mejora de esta

situacion.
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2. ¢(Su trabajo dentro de la asociacion conlleva a una participacion

voluntaria?
Tabla No. 2: Participacion voluntaria
item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Muy de acuerdo 16 100%
De acuerdo 0 0%
2 Indeciso 0 0%
Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 16 100%

Fuente: Asociacién de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”.
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez.

Grafico No. 2: Participacion voluntaria

= Muy de Acuerdo m De acuerdo
Indeciso m Desacuerdo
= Muy desacuerdo

Fuente: Asociacién de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”.
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez.

Anélisis:

Todos los encuestados sefialaron que estuvieron totalmente de acuerdo con su
participacion dentro de la Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias
“Artes en las manos”, es una decision voluntaria siendo un aspecto positivo para

alcanzar los objetivos planteados dentro del trabajo de investigacion.

67



3. ¢Se trabaja por la asociacion de manera que sea un esfuerzo en

conjunto?
Tabla No. 3: Esfuerzo en conjunto
item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Definitivamente si 0 0%
Probablemente si 5 31%

3 Indeciso 0 0%
Probablemente no 11 69%
Definitivamente no 0 0%

Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 3: Esfuerzo en conjunto

m Definitivamente si m Probablemente si Indeciso

® Probablemente no ® Definitivamente no

0%—\O%

0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Anadlisis:

De acuerdo a las encuestas realizadas, se determino que la mayoria con un 69%
manifesto que probablemente no se trabaja por la asociacion de manera que sea un
esfuerzo en conjunto, declarando que laboran de manera individual, mientras que
el 31% de ellos indico que probablemente si, pero que no es continuo por lo que

es una accion a considerar para este trabajo de investigacion.
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4. ¢Estaria dispuesto a laborar en un punto de distribucion para

expandirse en el mercado?

Tabla No. 4: Punto de distribucién

Item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 10 62%
De acuerdo 2 13%

4 Neutral 4 25%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 16 100%
Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez
Grafico No. 4: Punto de distribucion
m Totalmente de acuerdo m De acuerdo
Neutral ® En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo
Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Analisis:

Los artesanos, indicaron estar totalmente de acuerdo con un 62%, en su
disposicion a laborar en un punto de distribucion, para expandirse en el mercado
y asi obtener mayor rentabilidad, a diferencia de un 13% que revel6 estar de

acuerdo, por ultimo un minimo porcentaje fue neutral.
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5. ¢Innovan sus productos de manera constante para aprovechar las

oportunidades del mercado?

Tabla No. 5: Oportunidad en el mercado

item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 8 50%
5 Neutral 0 0%
En desacuerdo 8 50%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 5: Oportunidad de mercado

m Totalmente de acuerdo m De acuerdo
Neutral m En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

0,
0% 0%

0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Anélisis:

Mediante las encuestas realizadas, el 50% de los miembros de la asociacion en
dijeron estar de acuerdo a la innovacion de sus productos de manera constante
para aprovechar las oportunidades del mercado, pero requieren de mas espacio
fisico para que su trabajo sea reconocido, mientras que la diferencia manifiesta su
desacuerdo por lo que requieren de capacitaciones que ofrecen las instituciones

publicas pero carecen de informacion.
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6. ¢Laasociacion se esmera para cubrir metas?

Tabla No. 6: Metas

item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Definitivamente si 0 0%
Probablemente si 0 0%

6 Indeciso 0 0%
Definitivamente no 0 100%
Totalmente en desacuerdo 16 0%

Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 6: Metas

m Definitivamente si

® Probablemente si
Indeciso

m Definitivamente no

m Totalmente en desacuerdo

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Analisis:

Los artesanos, exponen un total desacuerdo con un 100% ya que la asociacion no
se esmera para cubrir metas, por no tenerlas establecidas es escaza la colaboracion
por parte de la mayoria de los integrantes de la asociacion, sin lugar a duda el
trabajo en equipo es parte primordial para que surjan prosperamente en una meta

en comun.
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7. ¢Estaria dispuesto a incrementar su actividad economica?

Tabla No. 7: Actividad comercial

item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 16 100%
De acuerdo 0 0%
7 Neutral 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 7: Actividad comercial

m Totalmente de acuerdo H De acuerdo

Neutral m En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Anélisis:

Una masiva respuesta del 100% de los artesanos encuestados manifestaron un
total acuerdo al estar dispuestos a incrementar su actividad econdmica, ellos
desean aumentar sus ventas pero no poseen los medios necesarios para lograrlo,

requieren de ideas productivas que den prioridad a esta situacion.
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8. ¢Sus artesanias cuentan con un valor agregado que las diferencien de

las demas?
Tabla No. 8: Valor agregado
item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Insumos adicionales 10 62%
8 | Tecnologia 0 0%
Disefos nuevos 6 38%
Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 8: Valor agregado

® [nsumos adicionales  ® Tecnologia Disefios nuevos

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Anélisis:

Su mayoria con el 62% manifiesta que poseen insumos adicionales en sus
artesanias, siendo un valor agregado que las distingue de las demas, mientras que
la diferencia indica que realizan nuevos disefios, pero necesitan de algunas
herramientas adecuadas para la produccion y capacitaciones, sin lugar a duda

requieren de mas oportunidades en el mercado para variar su produccion.
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9. ¢Su produccion es adecuada dentro de la asociacion?

Tabla No. 9: Produccién

item |[Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Definitivamente si 0 0%
Probablemente si 0 0%

9 Indeciso 7 44%
Definitivamente no 9 56%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 9: Produccién

m Definitivamente si ® Probablemente si
Indeciso m Definitivamente no

= Totalmente en desacuerdo

0% 0% _~0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Analisis:

El 56% de los encuestados manifestaron que definitivamente no se tiene una
produccion adecuada dentro de la asociacién, mientras que la diferencia se
muestra indecisa, situacion que refleja la inconformidad ya que la produccion no
se puede realizar adecuadamente por falta de espacio fisico. Por ende los canales

de distribucion planteados en la propuesta son de gran ayuda.
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10. ¢ Posee una planificacion acorde a la necesidad del mercado?

Tabla No. 10: Planificacion

Item |Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 0 0%
10 [Neutral 0 0%
En desacuerdo 16 100%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 10: Planificacion

m Totalmente de acuerdo m De acuerdo

Neutral ® En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Andlisis:

De manera general los encuestados sefialaron su profundo desacuerdo al no contar
con una planificacion acorde a las necesidades del mercado, y al no poseerla su
trabajo se realiza de manera empirica, siendo un punto debil para la asociacion.
Entorno a considerar dentro del trabajo de investigacion en busca de un desarrollo

econdmico para la misma.
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11. ;La comercializacién de sus artesanias cubre las expectativas dentro

de la asociacion?

Tabla No. 11: Comercializacion

Item [Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Definitivamente si 0 0%
Probablemente si 3 19%

11 |Indeciso 2 12%
Definitivamente no 11 69%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 16 100%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 11: Comercializacion

m Definitivamente si m Probablemente si
Indeciso m Definitivamente no
= Totalmente en desacuerdo
0%

0,
~ 0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Anélisis:

De acuerdo a las respuestas de los encuestados el 69% indicaron que
definitivamente no existe una adecuada comercializacion de sus artesanias, por
ende no cubre las expectativas dentro de la asociacion, el 19% sefialé que
probablemente si, pero se requiere de una mejor planificacion para aumentar los
ingresos econdmicos, y la diferencia se mostré neutral a la pregunta establecida

por lo cual existen falencias que deben ser mejoradas para un bien coman.
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12. ¢ Necesitan capacitacion para incrementar sus ventas?

Tabla No. 12: Ventas

item [Escala de valoracion Cantidad Porcentaje
Totalmente de acuerdo 16 100%
De acuerdo 0 0%
12 | Neutral 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 16 100%

Fuente: Asociacién de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Grafico No. 12: Ventas

m Totalmente de acuerdo m De acuerdo
Neutral ® En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo
0%

Fuente: Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”
Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

Anélisis:

Su totalidad exterioriz6 estar totalmente de acuerdo, necesitan capacitacion para
incrementar sus ventas. Es necesaria para que su actividad comercial crezca y sus
clientes queden aiin mas satisfechos tanto en la adquisicion de sus productos como

en la atencién que reciben.
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3.4.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.4.1. Conclusiones

= De acuerdo a las deducciones alcanzadas en la ficha de observacion se llego a
la determinacion que las ideas, necesidades, entre otras aspectos que requiere
el cliente no han sido atendidas adecuadamente, estas situaciones se considera

para la mejora de su atencion.

= La entrevista que se ejecutd a los directivos de los tres centros comerciales
que en la propuesta constan como canales de distribucion fueron muy

productivas.

»= Los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a los miembros de la
asociacion indicaron que existen falencias dentro de la misma, capacidades
que requieren de una guia adecuada para aprovecharlas al méaximo, los
artesanos mostraron disponibilidad para la mejora de la asociacion, esto es un
gran incentivo para seguir adelante en el desarrollo del presente trabajo de

investigacion.

= Un aspecto a ser tomado muy en cuenta es el posicionamiento que han
alcanzado en el mercado las artesanias por lo cual se pretende captar a los
clientes actuales, siendo asi que el plan de asociatividad sea de gran ayuda
para la Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las

manos”, canton Salinas.
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3.4.2. Recomendaciones

= Elclientes es primordial en cada actividad comercial, de una u otra forma las
opiniones de cada uno de ellos deben ser consideradas, asi se trabaja en
acorde a las falencias que puedan existir, siendo cubiertas poco a poco sin
limitarse a no cubrirlas. De esta manera se puede obtener mayores resultados

que beneficien a la asociacion en general.

= Lainformacion recaudada de los directivos de los tres centros comerciales fue
muy util para el desarrollo de la propuesta del trabajo de investigacion, sus
ideas guiaron y formularon varias alternativas de mejora al plan de

asociatividad.

= Incentivo a la asociacion involucrada a la participacion en el plan de
asociatividad, donde se les brind6 mayores beneficios que ain no obtienen
como comerciantes artesanales. Este trabajo de investigacion busca la
optimizacion de recursos de los artesanos dandoles ideal innovadoras para

que realicen sus ventas sin ninguna dificultad.

= Se recomienda aprovechar el posicionamiento alcanzado, cuidando la calidad
de produccién y comercializacion de la Asociacion de Pequefios
Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos”, ya que gracias a ellos ain
permanece la cultura de la provincia de Santa Elena, siendo encargados de
mantener vivo el folklore de nuestro pais, utilizando sus manos como

herramientas de trabajo.

= Desarrollo del comercio dentro de la provincia de Santa Elena,
especificamente realzando a uno de los cantones mas reconocidos del pais
como es Salinas, el mismo posee muchos atractivos turisticos y ain mas con

sus artesanias cautivan a quienes la visitan.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA

PLAN DE ASOCIATIVIDAD PARA MEJORAR LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE LA ASOCIACION DE PEQUENOS
COMERCIANTES DE ARTESANIAS “ARTES EN LAS MANOS” DEL
CANTON SALINAS, ANO 2013.

4.1.DESCRIPCION DEL PLAN DE ASOCIATIVIDAD

El Plan de Asociatividad para mejorar la produccion y comercializacion de la
Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos” esta
enfocado en los objetivos y beneficios que se puede conseguir de acuerdo a lo que
se estipule dentro del mismo, también conlleva la estructura organizativa ya que
debe ser la mas adecuada para el analisis del plan la cual soporta los objetivos y
beneficios que se alcanzaran al plantear el plan estipulado lo cual debe ser guiado

por el criterio de los artesanos.

4.2. OBJETIVOS

General

e Promover a las asociaciones la expansion de su produccion y
comercializacion a través de la socializacion del plan de asociatividad para el

mejoramiento de sus condiciones de vida tanto social como econdmica.
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Especificos

= Promover los beneficios de la integracion de una asociacion de artesanias
mediante la observacion de la situacion actual para el mejoramiento de la

misma.

= Diseflar un organigrama que guie a la asociacion a través de funciones

generales y especificas para el cumplimiento de las actividades artesanales.

= Adecuar un taller artesanal que promueva la produccién mediante sus nuevas

herramientas para la maximizacion de utilidad.

= Disefiar nuevos productos a través de la creatividad para el fortalecimiento de

las ventas de la asociacion.

= Buscar canales de distribucion que permitan la expansién en el mercado a
través de participacién de los miembros en varias actividades para la

expansion de los productos artesanales.
= Socializar a los artesanos sobre las capacitaciones existentes mediante la guia
oportuna para sus respectivas necesidades.

Filosofia empresarial

“Mi arte en tus manos”, es tomado por filosofia por parte de los asociados con un
significado plasmado en la eficiencia productiva y calidad en la produccion de los
objetos artesanales, para ser competitivos en el mercado ofertan demas y mejores

artesanias.
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Misién

“Ofrecer artesanias de calidad que satisfagan las exigencias de nuestros clientes, a
través de la innovacion, responsabilidad y el mejoramiento continuo, generando

confort y placer en armonia con el medio ambiente”

Vision

“Ser lideres a nivel nacional en la produccion y comercializacion de artesanias
mediante procesos de gestion de calidad y reconocida por su innovaciéon y

responsabilidad”

Valores corporativos

* Innovacion: aplicando nuevas ideas, conceptos, productos, servicios y
practicas, con la intencion de mejorar la productividad.

= Compromiso: manifestado por la identificacién y lealtad del trabajador con
la empresa, la mistica y el sentido de la responsabilidad en el trabajo para el
logro de los objetivos.

» (Calidad: Produciendo y comercializando productos que satisfagan las
expectativas de nuestros clientes.

= Trabajo en equipo: Uniendo esfuerzos se logran mas y mejores cosas.

= Mejoramiento continuo: Buscamos siempre las mejores formas de producir
y comercializar productos de calidad.

= Responsabilidad: Cumplimos nuestros compromisos con seriedad y

solvencia.
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Meta comun

La meta planteada tiene como finalidad la expansién de la actividad comercial a
nivel nacional de la asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en

las Manos”.

4.3. VENTAJAS COMPETIVIVAS

Las ventajas competitivas son las que posee una empresa ante otras del mismo
sector o mercado. Estas ventajas competitivas se pueden dar en diferentes
aspectos dentro y fuera de la asociacion, por ejemplo, puede haber ventaja
competitiva en el producto, en la marca, en el atencion al cliente, en los costos, en
la tecnologia, en el personal, en la logistica, en la infraestructura, en la ubicacion,
etc. La asociacion de pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”

puede tener unas ventajas competitivas:

= Al contar con un proceso productivo eficiente que le permite reducir costos,
lo que, a su vez, le permite vender a precios mas bajos.

= Al contar con un determinado sistema informéatico que le permite tomar y
procesar rapidamente los pedidos del cliente, y brindar asi una rapida
atencion.

= Al contar con un sistema de distribucion eficiente, lo que le permite llegar a
mas puntos de ventas.

= Al contar con personal calificado, lo que le permite brindar un excelente
servicio al cliente.

= Al contar con una moderna infraestructura, lo que permite brindar un
ambiente comodo y agradable a sus clientes.

= Al contar con una buena ubicacion, lo que le permite tener una mayor

visibilidad para los consumidores.
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La idea del concepto de las ventajas competitivas es que la asociaciéon de
Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”, busque siempre

contar con éstas, y que refuerce y aproveche las que ya posee.

4.4.FODA

Debilidades

1. No existe comunicacion eficaz entre los asociados y el presidente de la
asociacion que permita crear o generar soluciones a diferentes problematicas que
se presentan en la actualidad; como por ejemplo la falta de capacitacion que

requieren para innovar sus artesanias.

2. Teniendo en cuenta la falta de comunicacién mencionada anteriormente, se
evidencia la falta de una persona que lidere la asociacion que beneficien a la los
miembros de la misma; pues de acuerdo con las entrevistas realizadas a las

autoridades involucradas en los canales de distribucion.

3. Los miembros de la asociacion no poseen una formacion académica, no
estaban capacitados para desempefiar una funcion en los departamentos tales
como financiero, produccién y comercializacion; estas personas cuentan con
conocimientos basados netamente en la experiencia, por lo cual esta experiencia

se ha buscado fuera de la asociacion.

4. Insatisfaccion con la rapidez y la solucién de problemas por parte de los
miembros de la asociacion. No existe un compafierismo adecuado donde se

podrian ayudar en sus necesidades.
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Oportunidades

1. Reducir los costos variables por insumos mediante una negociacion grupal y
asi poder llegar a un acuerdo con un proveedor mayorista, eliminando de esta
forma intermediarios en los canales de distribucion. También el hecho de que los
restaurantes estén concentrados en la misma zona geografica, permite una

reduccion en los costos de transporte de los insumos.

2. Solucionar el problema de mal servicio percibido por los clientes a través de la
creacion de alianzas con instituciones especializadas en la capacitacion de
personas, para obtener una mano de obra més calificada, que pueda desempefiar

de una mejor forma los cargos que existen en la asociacion.

3. Mercado que no se ha explotado en su totalidad, en el cantdon La Libertad
existen centros comerciales que tienen gran concurrencia de personas

diariamente, por lo que se debe aprovechar.

4. La competencia. El hecho de que exista un gran nimero de competidores en el
mercado, obliga a la asociacion a ser cada vez mejor, ofreciendo a sus clientes
un mejor producto y brindando un mejor servicio. También se coopera con los
competidores para crear y explotar correlaciones, asi como para aprovechar
desigualdades y complementariedades de los recursos. En este aspecto la
cooperacion no pretende eliminar la competencia, por el contrario se puede
concebir como una estrategia destinada a aumentar la competitividad de la

asociacion.
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Fortalezas

1.La principal fortaleza que tiene la asociacion objeto de este trabajo de
investigacion, es el sector donde se encuentran ubicados, ya que cuentan con la
visita de turistas nacionales y extranjeros, en el transcurso del afio existe gran

afluencia de personas por lo que aprovecha en su totalidad esta afluencia.

Debido al tiempo que esta asociacién ha estado establecidos en esta zona del
canton Salinas, los miembros de la misma han obtenido una serie de
conocimientos relacionados con el manejo del mercado y de la gestion de sus
negocios; esto implica la existencia de un conocimiento tacito mas no explicito,

lo cual genera una ventaja competitiva.

Algunos de estos restaurantes tienen mas de cinco afos en este sector lo cual ha
generado un reconocimiento entre las personas que se desenvuelven
diariamente en esta area y una clientela definida que se ha mantenido a través

de los afios.

4. La participacion en el mercado de los miembros de la asociacion es constante
por lo que no pierden a sus clientes y cubren sus expectativas para mantener a

sus compradores satisfechos.
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Amenazas

1. La inseguridad. Este es un factor que perjudica en gran medida a la asociacién
pues genera desconfianza en sus consumidores, debido a los robos menores que

se han presentado.

2. La infraestructura fisica donde se encuentran ubicados los miembros de la
asociacion con sus negocios genera inconformidad no solo en los consumidores,
sino también en sus propietarios, pues existen espacios desaprovechados; esto se

debe a las dificultades que se presentan en la adquisicion de un puesto de esos.

3.Existen dos periodos criticos a lo largo del afio, Esto genera una baja
considerable en la rentabilidad esperada porque los costos fijos pueden superar

los ingresos por la venta de artesanias.

4.Creacion de nuevas asociaciones con similar actividad comercial que

perjudicarian a los negocios de los miembros de la asociacion.

Analisis general

De acuerdo con andlisis DOFA presentado anteriormente, se pueden observar
varias situaciones que vale la pena resaltar. Como resultado del analisis se puede
notar que el ndmero de debilidades que posee la asociacion, tanto a nivel
individual como grupal, superan en gran medida las fortalezas de los mismos, por
esta razén se quiere contrarrestar este hecho presentando un gran nimero de
oportunidades, basandose en estas debilidades y en las fortalezas encontradas al
momento de hacer el analisis, también se han tenido en cuenta las amenazas
buscando reducirlas y prever posibles consecuencias que estas puedan

desencadenar.
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Este es un sector en donde esté& todo por hacer, existe un gran mercado que no ha
sido explotado en su totalidad, su ubicacion geografica tampoco ha sido
aprovechada de la mejor forma, y la asociacion se han conformado con ofrecer un
producto y un servicio empirico. Sin embargo las debilidades encontradas, aunque
son muchas, no son tan dificiles de corregir y solo basta con la cooperacion y la

voluntad de llegar a acuerdos entre miembros de la asociacion para solucionarlas.

Mediante la cooperacion empresarial, la asociacion involucrada en este trabajo de
investigacion, logrardn no solamente ofrecer un mejor producto y servicio y
aprovechar las oportunidades mostradas en el analisis, sino que ademé&s se
pretende lograr un cambio de mentalidad en los miembros de la asociacion, que se
interesen por el crecimiento de sus negocios, que tengan una vision a futuro, que
no se conformen facilmente, para que de esta forma lleguen a ser mas

competitivos.

4.5. BENEFICIODEL PLAN ASOCIATIVIDAD

Cuadro No. 4: Ganancias

SITUACIONES BENEFICIOS

Produccién eficaz

Comercializacion oportuna

Personal capacitado

Dirigentes capacitados

Competitividad entre los miembros de la
asociacion

Esfuerzo de las demé&s asociaciones en
mejorar

Resultados 6ptimos

Objetivos y metas alcanzadas
Ordenamiento de las actividades que
Organizacion realiza la asociacion

Colaboracién de todos

Nuevos mercados por explorar

Mas conocimiento del mercado

Produccion y comercializacion

Capacitacion

Fortalecimiento de las Pymes

Planificacion

Poder de negociacion

Elaboracion: Shayli Riera R.
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Figura No. 3: Beneficios de la asociatividad

Produccién y
comercializacién
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-
_

/

Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez

4.6.Modelo propuesto del plan de asociatividad para la asociacion de

Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”.

Figura No. 4: Modelo propuesto de organigrama

CONSEJO
ADMINISTRATIVO

GERENCIA

GENERAL
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO
DE FINANZAS COMERCIALIZACION DE PRODUCCION

Elaboracion: Shayli Belenny Riera Rodriguez
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4.6.1. Manuales de funciones

Consejo administrativo.

Funcién General:

Bajo su responsabilidad esta el funcionamiento administrativo de la asociacién de

Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”.

Funciones Especificas:

e Conocer la agenda de trabajo del dia para su aprobacion o modificacion.

e Aprobar las normas generales de la administracion de la asociacién

e Elegir y remover con motivo suficiente a los miembros del Consejo de
administracion.

e Aprobar o desechar el balance y los informes relacionados con la
administracion de la asociacion.

e Autorizar la capitalizacion o distribucién de los intereses sobre
aportaciones y excedentes correspondientes a los asociados.

e Conocer y aprobar las modificaciones de los estatutos.

e Cambiar el domicilio legal de la asociacion.

e Estudiar y decidir sobre la apelacion de asociados excluidos por el Consejo
de Administracion.

e Acordar la disolucion de la Asociacion si existiria el caso.

e Tener a la vista de todos los asociados los libros de contabilidad y los
archivos en la forma que determinen los estatutos.

e Recibir y entregar bajo inventario los bienes muebles o inmuebles de la

e asociacion.

e Elaborar sus planes de trabajo y someterlos a consideracion de los
asociados.

e Elaborar y ejecutar programas de proyeccion social que beneficien a la
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asociacion.
Las demas atribuciones que le sefialen los estatutos y las que se estimen

necesarias para una buena direcciéon y administracion de la asociacion.

Gerencia general

Funcion General:

Es la unidad ejecutiva responsable de la administracién, control y autoridad

necesaria para dirigir las operaciones determinadas por el Consejo Administrativo.

Funciones Especificas:

Dirigir el personal bajo su cargo.

Ente controlador administrativo de la asociacion.

Proteger los bienes de la asociacion.

Presentar informes de todas las actividades realizadas en el mes al Consejo
Administrativo.

Elaborar planes y presupuestos financieros anuales.

Controlar y evaluar los planes de trabajo, sugiriéndole las
recomendaciones necesarias al Consejo de Administracion.

Ejecutar las decisiones tomadas por el Consejo administrativo..

Departamento de finanzas

Funciéon General:

Llevar acabo las politicas dictadas por la direccion superior a través de una

eficiente administracion de los recursos financieros.

Funciones Especificas:

Definir y revisar anualmente los objetivos de la unidad.
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e Desarrollar, sugerir e implementar sistemas y procedimientos financieros
contables eficientes o bien mejorar los ya existentes, previa aprobacion de
la Gerencia.

e Evaluar y controlar el aprovisionamiento, custodia y manejo de fondos
provenientes por ventas generales u otro tipo de ingreso, asi como los
gastos generales para el buen funcionamiento de la asociacion.

e Supervisar y aprobar ordenes de compras de materiales y suministros
guesean necesarios en la unidad a su cargo.

e Elaborar y tramitar las 6rdenes de suministros y pagos de los mismos.

e Autorizar compras y gastos apegados a las necesidades de la asociacion.

e Informar constantemente a la gerencia sobre reportes de operaciones
contables, costos, estadisticas, gastos, etc.

e Llevar actualizados y revisados los libros principales y auxiliares de
contabilidad, de acuerdo como exige a ley.

e Preparar los estados financieros con las explicaciones y aclaraciones
necesarias.

e Establecer reuniones con la gerencia, para efectos de discutir y solucionar
problemas relacionados con el trabajo.

e Apoyar a la Gerencia General en la elaboracion del plan operativo.

e Analizar los informes que le rinden otras unidades.

e Realizar estudios sobre la composicion de los bienes de la asociacion.

e Evaluar periédicamente las actividades realizadas por la unidad.

e Realizar otras funciones afines a su cargo y las que le encomiende la

Gerencia.

Departamento de comercializacion

Funcion General:
Velar porque las proyecciones de ventas se cumplan, para satisfacer la demanda

existente en el mercado y los objetivos de la Cooperativa.
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Funciones Especificas:

Planificar y dirigir adecuadamente las actividades del departamento para
lograr los objetivos establecidos.

Promover la imagen de los productos.

Buscar estrategias adecuadas de comercializacion de los productos, de tal
forma que se puedan obtener ganancias significativas en las ventas.
Determinar los canales de distribucion méas adecuados para que la
produccion logre los niveles de rotacion esperados.

Velar porque el producto obtenido por los asociados esté en buenas
condiciones y que conserve su calidad hasta ser entregado.

Establecer metas de ventas a costos razonables, de acuerdo a la capacidad
de produccion y demanda de los clientes.

Proponer a la gerencia, los precios de venta de los productos, para su
aprobacion, previo andlisis de las fluctuaciones de los precios en el
mercado.

Realizar investigaciones y analisis de mercado, con el objeto de tener
proyecciones en las ventas.

Proporcionar al Gerente los pronésticos de ventas para que sirvan de base,
en los planes de produccion.

Preparar, actualizar e implementar los presupuestos de mercadeo, ventas,
gastos del departamento en la forma y periodos establecidos por el
Gerente, y después de aprobados, supervisar que las ventas sean mayor o
iguales alas presupuestadas y que los gastos se mantengan dentro de los
limites establecidos.

Evaluar periédicamente los resultados de la unidad y tomar las medidas
pertinentes cuando asi se requiera, para alcanzar los objetivos establecidos.
Organizar y supervisar las compras de materiales e insumos para la
produccién.

Cualquier otra funcion que le competa o encomiende la Gerencia en su

area.
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Departamento de produccién

Funcion General:

Administrar adecuadamente los recursos con los que dispone, a fin de mejorar la

productividad.

Funciones Especificas:

Coordinar y dirigir todas las actividades del departamento, para lograr
acorto, mediano y largo plazo una eficiencia y rentabilidad para la
asociacion, en el aprovechamiento y uso de factores y medios de
produccion.

Establecer estandares de produccion y controles de calidad.

Hacer cumplir los objetivos de calidad y cantidad a un costo razonable.
Coordinar y dirigir en forma adecuada y eficiente el almacenamiento de la
produccion, los materiales, equipos, insumos y demas herramientas de
produccion.

Preparar el presupuesto de produccion y demas informes en los periodos
establecidos por la Gerencia General.

Decidir cambios en las técnicas, métodos, procesos y sistemas de
produccion, de manera que aumente la produccion y productividad.
Informar consistentemente al departamento de comercializacion, sobre
aspectos técnicos que fuesen necesarios para la venta de los productos y
compra de materiales.

Evaluar los resultados obtenidos en las operaciones, tomando las medidas
correctivas para alcanzar los objetivos.

Orientar eficientemente al personal a su cargo hacia los objetivos
establecidos por la asociacion.

Establecer técnicas de control, como circulos de calidad para garantizar el

proceso de produccion.
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e Otras funciones que le corresponda desarrollar y que le encomienda la

Gerencia, de acuerdo a su area.

4.6.2. Descripcion geneérica de la estructura

La descripcion genérica hace un bosquejo generalizado de lo que se pretende con
la misma, en la cual se enmarca la dependencia de autoridad, sus niveles

jerarquicos y sus funciones.

La estructura organizativa presentada anteriormente, es la que se considera mas
adecuada para el mejor funcionamiento de la Asociatividad de la Asociacién de
Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos” del canton Salinas,
con la que se pretende establecer la dependencia jerarquica a la cual pertenece
cada unidad o departamento, al mismo tiempo, hacer el recurso humano maés

eficiente, al definir las funciones a realizar.

4.7. PLAN DE ASOCIATIVIDAD PARA MEJORAR LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE ARTESANIAS

Estrategias para el fortalecimiento del plan de asociatividad.- Dentro de la
administracion la estrategia es la adaptacion de recursos y habilidades de la
organizacion al entorno cambiante, aprovechando sus oportunidades y evaluando

los riesgos en funcion de objetivos y metas.
¢ Qué es nuestro negocio? Presente

Es una asociacion préspera que busca el bienestar comin de todos sus integrantes

con la venta de sus artesanias a nivel del canton Salinas.
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¢ Qué deberia ser? Futuro
Asociacién innovadora acorde a las necesidades del cliente mediante la

produccidn y comercializacién a nivel nacional en busca de nuevas oportunidades
de mercado.

4.7.1. Plan de accién

Estas estrategias son el principio y ruta fundamental que orienta el proceso de esta
propuesta, las estrategias muestra cémo la asociacion alcanza los objetivos
planteados.
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Cuadro No. 5: Plan de Accion

Problema principal: Poca produccion y comercializacion de artesanias

Propdsito del Proyecto: Promover a las asociaciones
la expansién de su produccion y comercializacién a
través de la socializacion del plan de asociatividad
para el mejoramiento de sus condiciones de vida

tanto social como econémica

Indicador:
conforman

NUmero de personas
la asociacion de pequefios

que

comerciantes de artesanias "Artes en las

manos"

Coordinador del proyecto: Shayli Riera R.

Obijetivos especificos Indicadores Estrategias Actividades
Determinar el proceso
productivo  por la
implantacion  de un

A r un taller artesanal Taller  artesanal
:eeCl:gmllJJev;alae rgdtjsgiéan Etapas del proceso adecuado para la proceso adecuado.
que p P productivo a implantar ! Mejorar la produccion
mediante sus nuevas produccion

. con un taller adecuado
herramientas para la

maximizacion de utilidad.

a las necesidades de la
asociacion

Compra de nuevas
herramientas de trabajo

Aumentar la variedad
de productos

Disefiar nuevos productos a
través de la creatividad para

Comercializacién

Implementar artesanias
de ladmparas de paja
toquilla.

Aumentar a la venta los
objetos decorativos. -

L Innovacion de nuevos .
el fortalecimiento de las Artesanias de madera.
. productos
ventas de la asociacion. Buscar nuevos
compradores con la
venta de bolsos
artesanales.
Buscar canales de | Mayor proyeccion de Vender mas artesanias
o . yor: proy en los locales de trabajo
distribucién que permitan la | ventas .
- ya establecidos
expansion en el mercado a Canales de
. L AR Incrementar las ventas
través de participacion de distribucion para
. . en nuevos mercados
los miembros  en — varias Ferias locales la Concursar para ganar
actividades para la . Y| comercializacion P g
nacionales un local dentro de las

expansion de los productos
artesanales.

Socializar a los artesanos
sobre las capacitaciones
existentes mediante la guia
oportuna para sus
respectivas necesidades.

Capacitaciones de las
entidades publicas
locales

Capacitaciones

ferias locales y
nacionales

Autogestion de
participacion en
capacitaciones que
ofrecen algunas
entidades publicas a
beneficio de la

actividad artesanal
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4.7.1.1.Taller artesanal adecuado para la produccién

La elaboracion de las artesanias de la asociacion de Pequefios Comerciantes de
Artesanias “Artes en las Manos” estd enmarcadas en la produccién de coco, tagua,
madera, tela, entre otros, las que como ya se ha mencionado anteriormente se
realizan de forma artesanal y de acuerdo a la disponibilidad de tiempo que los

artesanos tienen.

El espacio en el que se desarrolla la manufactura esta circunscrito al libre
desempefio del oficio que realizan los miembros de la asociacién. Sin embargo,
cuentan con un espacio propio en el malecén de Salinas que les sirve como punto
de reunion y también crean sus artesanias sin ningin inconveniente, por lo que

adecuacion de un taller artesanal acorde a sus necesidades es primordial.
» Etapas del Proceso Productivo

Se mejorard el proceso productivo mediante una representacion grafica de la
forma como sucederan los diferentes procesos en la asociacion. En su elaboracién
se utilizan tres simbolos internacionalmente aceptados para representar las

acciones efectuadas, a saber:

A Almacenaje OOperacic’)n Inspeccidon
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Diagrama de flujo de produccion
A Almacenamiento de la materia prima
Disefio

Corte

O 0O

Confeccidn

Control de calidad

Acabados

O

Control de terminacion

O Producto terminado

Por lo que se adecuard un pequefio taller dentro de las instalaciones con
herramientas basicas para que los artesanos realicen un mejor trabajo para las
turistas que llegan a diario a la provincia de Santa Elena. Las mismas que
ayudaran a la creacién de innovadoras artesanias siendo un taller dentro de las
instalaciones el cual podra ser utilizado por todos los miembros, esto ayudara a
que todos puedan gozar de herramientas y maquinarias modernas, que
diversifiquen la produccién con un valor agregado al obtener un producto final de

mayor calidad.
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El taller contara con:

MAQUINARIA

2 Magquina de grabado y corte $ 8.980,00
4 Esmeril $ 891,84
2 Compresores $ 550,00
MUEBLES Y ENSERES

4 Mesas de Trabajo $ 400,00
Herramientas y Materiales de trabajo $ 5.000,00
Perchas y Estanterias $ 1.600,00
Equipo Limpieza $ 100,00
EQUIPO DE OFICINA

Juego de Escritorio para Presidente de la Asociacion $ 180,00
Juego de Escritorio para personal Administrativo $ 180,00
(Secretaria)

20 Sillas plasticas $ 134,00

4 Computadoras $ 1.184,00

2 Impresora $ 160,00

1 Infocus $ 527,00
Suministros de Oficina $ 300,00

Figura No. 5: Herramientas de trabajo

Grabado del cnc de corte& maquinaria para artesanias modelo Lh-1313
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Esmeril de banco 8 Dw758 Compresor

4.7.1.2. Comercializacion de nuevos productos
Estos tres

Artesanias de lamparas de paja toquilla.

Figura No. 6: LAmparas

» Materia prima.-
La paja toquilla es una fibra vegetal simbolo de identidad y arte en el pais. Los
cantones azuayos de Sigsig, Gualaceo, Chordeleg y Cuenca, principalmente, son
emporios de tejedoras que elaboran los sombreros con este material, pero en la
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actualidad se han innovado modelos de lamparas artesanales con este tipo de
materia prima por lo que la asociacion de pequefios comerciantes de artesanias
“Artes en las manos” debe aprovechar la demanda de la misma el incrementar sus

ventas.

» Forma.-
De ella se elaboran sombreros, carteras, collares, aretes, anillos, ganchos de

cabello, tarjeteros, cinturones, lamparas y muchos productos mas.

Objetos decorativos. - Artesanias de madera.

Figura No. 7: Carritos de madera

» Materia prima.-
La artesania en madera es una obra de escultura, especialmente en madera. La
asociacion utiliza la madera para expresar su arte mediante un proceso de desbaste
y pulido, con el propdsito de darle una forma determinada, que puede ser un
objeto concreto o abstracto. El producto final puede ir desde una escultura
individual hasta moldes trabajados a mano que forman parte de un elemento

decorativo.
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» Forma.-
Sus formas son variadisimas, aunque su principal funcion es la decoracion vy el
ornamento. Se usa tanto a nivel arquitecténico como para el embellecimiento de
objetos de uso cotidiano. Como toda artesania, tiene un componente artistico, en
el cual el tallista-artesano vuelca su talento creativo para sacar de unas simples
tablas una obra de arte, y otro componente, técnico y mecanico, que hay que tener
en cuenta para que la materia prima responda a los esfuerzos del tallista y logre el
resultado deseado. Para realizar la talla en madera se emplean herramientas
especializadas como las gubias, eligiéndose maderas de alta densidad y que no se

astillan facilmente.

Bolsos artesanales.

Figura No. 8: Bolso artesanal

» Materia prima.-
Se utilizara tela, la misma es de una estructura laminar flexible, resultante de la
unién de hilos o fibras de manera coherente al entrelazarlos o al unirlos por otros

medios. A la industria que fabrica telas tejidas a partir de hilos se le Ilama en
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general tejeduria. Con ellas las ideas y modelos se amplia para los artesanos que
fabrican bolsos y carteras. Los bolsos son elaborados con cualquier tipo de tela.

» Forma.-
Se disefian a mano los bolsos para obtener el patron del modelo de corte vy la
definicién del color. Los disefios se iran variando segln la época del afio y en
cada coleccion se innovaran disefios. Estos bolsos tienen como materia prima

principal:

e Piedras: pueden ser sintéticas, de madera y semilla, sirven para decoracion
del producto.

e Broches: son hechos en metales y para el cerramiento de los bolsos.

e Forro: es tela generalmente impermeable.

e Correderas: son plésticas o metalicas. Al igual que los broches, son usados

para la seguridad de los bolsos.

Estos tres productos adicionales no conllevan muchos gastos porque la materia
prima la tiene, trabajan a diario con ella por lo que resulta mas facil crearlo, asi

habra una mayor demanda y aumentaran sus ingresos.

4.7.1.3.Canales de distribucion para la comercializacién

El flujo de comercializacion de los productos de la asociacion se dara a través de
dos vias, por un lado mediante la venta directa al publico del mercado objetivo
como es el canton Salinas, por parte de los miembros de misma, y por otro lado la
comercializacion también directa al consumidor en ferias y eventos durante todo
el afo. El siguiente grafico muestra de manera practica el flujo de

comercializacion del trabajo de investigacion.
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Grafico No. 13: Flujo de comercializacion de la artesania

N

Venta directa al [ Participacion de ferias

ublico del mercado .
P objeto locales y nacionales.

Ingresos
econdmicos

J

Canales de distribucion propuestos

El propdsito de utilizar éste tipo de canal es que reduce los costos de publicidad y
de venta al contactar un mayorista quién se encarga de distribuir el producto hasta

el consumidor final.

Dentro de la vision del plan de asociatividad contempla el mercado artesanal, por
lo tanto los canales de distribucion deben ser de gran alcance. Las empresas
mencionadas a continuacion fueron seleccionadas de acuerdo a la cobertura
territorial que poseen y a las expectativas de crecimiento. La asociacion debera

contactar con las mismas a fin de establecer relaciones comerciales.
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» Mercado de viveres “Jorge Cepeda Jaicome”

2

Figura No. 9: Mercado de viveres “Jorge Cepeda Jacome

MERCAQO CE VWERES

ADK MC PATIICO OEMDMOS 6 2000 204

Es uno de los mercados municipales mas concurridos por parte de la ciudadania
peninsular, por lo cual es una gran oportunidad para la asociacion de Pequefios
Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos” del canton Salinas. Dentro del
mismo se pueden ofrecer una gran variedad de artesanias las cuales tienen una

gran demanda por su variedad de productos.
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Cuadro No. 6: Actividades para el local del Mercado de viveres “Jorge

Cepeda Jacome”

Items.

Actividades

1

Se formaran 4 grupos de 4
asociados los cuales se turnaran por
dia para utilizar el puesto adquirido.

Se recaudard mensualmente por
cada grupo $5,00 dando una
totalidad de $20,00 que cuesta el
alquiler del local dentro del
Mercado de viveres.

Se percibira el 5% de las ventas
semanales por cada grupo para los
fondos financieros de la asociacion.

El dinero recaudado se utilizara en
las actividades notorias dentro de
afio, como la integracion de los
miembros en navidad y fin de afio.

Los grupos cuidaran la limpieza del
local diariamente.

Esta ubicado en el Barrio “Rocafuerte” Av. 7ma y calle 21 Teléfono: 2786786

ext. 3001 y horario de atencion: lunes a viernes de 06HO00 hasta las 19HO00 y

sabados y domingos a partir de las 08HOO0 hasta las 17HO00.
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> Centro Comercial “Buenaventura Moreno”.

Figura No. 10: Centro Comercial “Buenaventura Moreno”

Este centro comercial es uno de los mas concurridos a nivel local y nacional, este
moderno y funcional centro comercial, que cuenta con 514 locales, mddulos de
trabajo, sala de conferencias, cyber, juegos infantiles (total 650). Dentro del
mismo se puede ampliar el mercado artesanal, aunque existe competencia por que
fuera del lugar venden artesanias pero no de la misma materia prima por lo que la

amenaza no es fuerte.
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Figura No. 11: Actividades para el local del Centro Comercial

“Buenaventura Moreno”.

Items. Actividades

1 Se formaran 4 grupos de 4 asociados los cuales se
turnaran por dia para utilizar el puesto adquirido.

2
Se recaudara mensualmente por cada grupo $75,00
dando una totalidad de $300,00 que cuesta el
alquiler del local dentro del centro comercial.

3
Se percibira el 5% de las ventas semanales por cada
grupo para los fondos financieros de la asociacion.

4
El dinero recaudado se utilizara en las actividades
notorias dentro de afio, como la integracién de los
miembros en navidad y fin de afio.

5

Los grupos cuidaran la limpieza del local
diariamente.

Sin lugar a duda es un centro comercial mayormente concurrido por nacionales y
extranjeros, con la popularidad que cuenta y la gran oferta de productos que son
de la necesidad diaria de personas que visitan nuestra provincia, también es un
lugar que la artesania es reconocida por lo cual la Asociacion De Pequefios
Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos” por lo cual es considerado

como canal de distribucién.
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» Malecdn del cantdn La Libertad.

Figura No. 12: Malecon del cantén La Libertad

El Malecon no s6lo cuenta con una gran concurrencia durante todo el dia, pues en
la noche la afluencia de turistas y peninsulares, es intensa. Aquello ha generado
que se lo califique como el primer balneario nocturno del Pais. En la playa de la

ciudad es comun observar la presencia de turistas disfrutando de esta gran obra.

Asimismo cuenta con pequefias islas donde se ofrecen productos de consumo, una
gran demanda por parte de quien visitan el malecon, siendo asi que la artesania
también cuenta con su espacio y forma parte de nuestra cultura por lo cual la
Asociacion de Pequefios Comerciantes “Artes en las Manos” requiere de un

espacio para abrir campo en el mercado peninsular.
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Cuadro No. 7: Actividades para la isla del Malecon del canton La Libertad.

Items. Actividades

Se formaran 8 grupos de 2 asociados los cuales se turnaran
por dia para utilizar el puesto adquirido.

2
Se recaudard mensualmente por cada grupo $15,00 dando
una totalidad de $120,00 que cuesta el alquiler del local
dentro del centro comercial.

3
Se percibira el 5% de las ventas semanales por cada grupo
para los fondos financieros de la asociacion.

4
El dinero recaudado se utilizara en las actividades notorias
dentro de afio, como la integracién de los miembros en
navidad y fin de afio.

5

Los grupos cuidaran la limpieza del local diariamente.

La llegada de visita al malecon del canton La Libertad se da con mayor frecuencia
en horario nocturno y mas los fines de semana, donde se reinen las familias a
compartir un momento agradable, por lo cual las islas y los locales comerciales

gue se encuentran a su alrededor atienden cuando termina la tarde.

> Ferias artesanales

Por medio de las ferias se promovera la cooperacion y compromiso por parte de
todos los miembros de la asociacion a la participacion de las dos ferias
artesanales gue se dan en nuestro pais, se dard por medio de un concurso que se

desarrollara de la siguiente manera:
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» Ferias peninsulares relevantes

Cuadro No. 8: Ferias peninsulares relevantes

Ferias peninsulares relevantes

Organizadores

Motivo

Desarrollo

Gobierno
Auténomo
descentralizado
del cantén Santa
Elena

aniversario del
Descubrimiento de
la Peninsula de
Santa Elena

Feria Artesanal, Turistica y Ecoldgica
este evento lo organiza la mediante el
Plan Estratégico Cantonal y tiene como
objetivo promover e impulsar el
desarrollo de la actividad artesanal,
turistica y cultural.

Prefectura de la
Provincia

provincializacion
de Santa Elena

Ferias artesanales y gastrondémicas, entre
ellas la de La ciruela, en la comuna Juntas
del Pacifico; Agropecuaria y ganadera, en
Sinchal; Del mueble, en Atahualpa;
Dulces delicias y alegrias y Sabor
afroecuatoriano, en la capital provincial,
que se haran durante los dias del feriado.

Direccion de
Cultura de Santa
Elena

Celebracion de la
Navidad

Feria de artesanias "Recordando el
pasado”, con el objetivo de fomentar en
los consumidores la adquisicion de
hermosas y Utiles piezas artesanales que
se elaboran en la provincia; como un
reconocimiento a los artesanos y sus
productos locales para su valoracion,
promocion y comercializacion invitan a la
ciudadania, lleva a cabo a mediados del
mes de diciembre de cada afio en el
Centro de Atencion Ciudadana de Santa
Elena.
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> Ferias nacionales relevantes

Cuadro No. 9: Ferias nacionales relevantes

Evento Sector Lugary Organizador Email Website
Fecha
Plaza .
HECHA A | Artesania | Francisco - tcarrion@ieps.gob.ec| www.ieps.gob.ec
X Solidaria 'y
MANO de Quito
Popular
- Mayo
Palacio | y5p1T70
de Cristal GROUP
EXPOFIDA | Artesania | Malecén PRO info@expofida.org | www.expofida.org
2000 -} £y ADOR
Junio

Para participar en estas dos ferias artesanales nacionales se llevara a cabo un

concurso que tiene como objeto del el disefio de “Artesania innovadora” en los

actuales terrenos donde labora la asociacion, en el cantdn Salinas de acuerdo con

los términos y condiciones que constan en estas bases.

Objetivos del Concurso:

El objetivo general del concurso es obtener ideas innovadoras para el disefio

artesanal que ha estado proporcionando la asociacion.

Modalidad, participacion y alcance

Modalidad: Este certamen se constituye como un concurso artesanal,

donde nacen ideas artesanales que promuevan la cultura peninsular de una

instancia con Jurado.
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e Participacion: En el concurso podran participar los miembros de la
asociacion.

e Alcance: El resultado esperado del concurso es obtener ideas innovadoras,
contando con un que el ganador ira a las dos ferias nacionales ya indicadas

en la ciudad de Guayaquil y Quito.

Detalles del concurso:

Mes: Mayo
Cuadro No. 10: Detalles del concurso
Pasos Actividades
1 Inscripcion de los integrantes de la asociacion, la inscripcién
tendra un costo de $50,00
2 Detallar el nombre de su trabajo innovador
3 Duracion de 5 dias laborables la elaboracion de la artesania
4 Se puede utilizar toda clase de materia prima artesanal
5 El ganador se elegird un fin de semana en reunion de todos los

participantes.

El trabajo artesanal innovador ganaré el lugar en el stand dentro
6 de la FERIA HECHA A MANO que se realiza en la Plaza de San
Francisco de Quito del 4 al 6 de mayo de cada afio.

Mes: Julio

Cuadro No. 11: Detalles del segundo concurso

Pasos Actividades

Inscripcion de los integrantes de la asociacion, la inscripcion
tendra un costo de $50,00

Detallar el nombre de su trabajo innovador

Duracion de 5 dias laborables la elaboracion de la artesania

Se puede utilizar toda clase de materia prima artesanal

El ganador se elegirad un fin de semana en reunion de todos los
participantes.

El trabajo artesanal innovador ganara el lugar en el stand dentro
6 de la FERIA EXPOFIDA que se realiza en la PALACION DE
Cristal Malecdn 2000 del 20 al 29 de Julio de cada afio.

o1 (BN
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Presupuesto del concurso:

Cuadro No. 12: Presupuesto del concurso

Presupuesto del concurso

Detalle NO'. De
asociados

$ Recaudado

Aportacion de todos los miembros de la
asociacion, servira para los gatos de 16 50.00| $800,00
transporte, stand, alimentacion y varios

4.7.1.4.Estrategia de capacitacion del recurso humano

La capacitacion y el desarrollo dentro de la asociacion son los procesos con los
cuales se pretende que el artesano adquiera informacion y habilidades, ademaés de
conocimiento sobre la organizacion y sus metas, estas son ideadas para ayudar a
gue cada artesano a su aportaciones positivas en la forma de un buen desempefio.
Pero la asociacion de pequeios comerciantes de artesanias “Artes en las manos”
desconoce de las capacitaciones que se encuentran en el medio laboral, estas se
ponen a disposicion si la asociacion desea participar autofinanciando los gastos

que conllevan la misma.

Capacitacion del Ministerio de Inclusion Econémica y Social

En la actualidad las capacitaciones que brinda el MIES, entendida como el
entrenamiento, se considera un medio de desarrollo de competencias en las
personas para que Sean mas productivas, creativas e innovadoras, puedan
contribuir mejor a los objetivos organizacionales y sean cada vez mas valiosas. El
entrenamiento es una manera eficaz de agregar valor a las personas, a la
organizacion y a los clientes. Por lo cual la asociacion de Pequefios Comerciantes

de Artesanias “Artes en las Manos” debe aprovechar estas capacitaciones.
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Cuadro No. 13: Capacitaciones del Ministerio de Inclusion Econémica y Social

No Servicios
Tipo c.ie Descripcion del Beneficiarios Requisitos
servicio servicio
Creg?\l,z?sgs las Solicitud dirigida al Director Provincial MIES Santa Elena Acta constitutiva en la que conste la
- RESOLUCION de conformar la organizacion y la eleccion del directorio Provisional Listado con
corporaciones de : ; T -
- Personas que los nombres completos y firmas de los socios Fundadores, que participaron en constitucién de la
primer grado, desean legalizar su | organizacion, debidamente certificada por el secretario Copia de la cédula de ciudadania Copia del
Asesoria tales como N - ! - s .
1 o organizaciona | Certificado de Votacion del Gltimo proceso electoral (07/05/2011)Dos Ejemplares del Proyecto de
legal Asociaciones, ) e . e L L
- través de estatuto codificado, al final debe constar la certificacion de las fechas en las que se analiz6 y
Comites S . e o . L
- Asociatividad. | aprobo el Estatuto Certificacion de la Cuenta de Integracion de capital a nombre de la organizacion,
Promejoras, : ) . . A - .
Clubes si es corporacion por el va_lor de 400 dolares; Y si es Fundacion por el valor de 4000 dolares
. Carpeta colgante color amarilla.
Colegiados.
Solicitud dirigida al Responsable de la Direccién Provincial del MIES Santa Elena Convocatoria
Regularizacion de (Verificar la fecha de acuerdo a sus estatutos) Acta Sesién o Asamblea, en la que se acepta el
. . Personas que : . . . ;
Asesoria quienes ingreso de socios, en la que debe constar los nombres de los aspirantes a socios. Listado con los
2 desean pertenecer a : X Co >,
legal conforman las R nombres completos y firma de cada uno de los socios o directivos que participaron en la Asamblea
X una organizacion. I . o . ; . o
corporaciones. 0 Sesion, debidamente certificada por el secretario. Fotos copias de la cédula y certificado de
votacion de los nuevos socios.CD con el nombre de los socios.
I?jgglstro de Solicitud dirigida al Responsable de la Direccién Provincial del MIES Santa Elena Convocatoria
irectivas. S ; ! . -~ o .
S . Acta de eleccion del directorio (Debe elegirse como indica el estatuto de la organizacién) Listado
. Regularizacion de | Corporaciones de . . L
3 Asesoria las personas a primer, segundo y con los nombres completos y firmas de cada uno de los socios que participaron en el proceso
legal ' electoral, debidamente certificada por el secretario Fotos copias del Estatuto, Acuerdo Ministerial y

cargo de la
direccion de las
corporaciones.

tercer grado.

de la directiva anterior Si es la Primera directiva a registrar, adjuntar copia del acta constitutiva.
Carpeta colgante color azul.
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Normar y
actualizar los

Solicitud dirigida al Responsable de la Direccion Provincial del MIES Santa Elena Convocatoria
realizada por el presidente Acta (s) de la Asamblea en la que se analizé y aprobé la Reforma del

Asesoria estatutos de las | Los integrantes de | Estatuto Listado con los nombres completos y firmas de los socios que participaron en la Asamblea
legal corporaciones en | las corporaciones. |donde se Reforma el estatuto, debidamente certificada por el secretario Copia del Acuerdo
base de las Ministerial Copia del Estatuto Vigente Copia del Registro de la directiva en funciones Dos
reformas que se Ejemplares del nuevo Estatuto Codificado. Carpeta colgante color rojo.
expiden.
Reforma de 1. Copia certificada del acta donde conste la aprobacion de los estatutos o reglamentos internos. 2.
Asesoria estatutos, Socios de Copia certificada de la némina de la directiva vigente, documentos personales de la directiva. 3.
legal reglamentos asociacion Ejemplar de reglamentos internos a reformarse, y copia certificada de los vigentes.
internos de 4. Solicitud dirigida a la Directora Provincial.
asociaciones.
Proyectos . Personas con N .
Sociales Seguimiento y discapacidad y | Pertenecer a organizaciones contraparte del proyecto que haya suscrito MIES.
apoyo a proyectos | adultos mayores.
Proyectos Informacion . . , . . -,
Sociales sobre el Prog_r,ama Ciudadania Numero de cédula de la persona que desea conocer informacion.
de Proteccion
Social
Pago a
. . proveedores y Proveedores de | 1. Documentos habilitantes: copia del RUC, factura, copia de cédula de ciudadania, certificado de
Financiero Co . . - . g - .
emision de bienes y servicios | votacion, carnet de residente, certificado de cuenta bancaria activa.
comprobantes de
retencion
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Capacitacion en el Ministerio de Industrias y Productividad

El MIPRO, junto a la empresa Correos del Ecuador y el Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones (Pro Ecuador) de la provincia de Santa Elena, ofrecen
capacitacion sobre los procedimientos de la herramienta Exportafacil. Son nuevas
técnicas para la elaboracion de artesanias en tejidos, con el fin de generar valor
agregado a este producto, encontrar una identidad en la provincia de Santa Elena y
que sus productos lleguen a los mercados internacionales. Innovadora
capacitacion que la asociacion de Pequefios Comerciantes “Artes en las Manos”

debe involucrarse para obtener competitividad dentro del mercado actual donde se

desempefian. La capacitacion consiste en:

Cuadro No. 14: Procedimiento de la herramienta Exportafacil

Capacitacion

Capacitacién sobre nuevas técnicas para la elaboracion de
artesanias en tejidos, con el fin de generar valor agregado

Técnicas |a este producto, encontrar una identidad en la provincia de
Santa Elena y que sus productos lleguen a los mercados
internacionales.
Cabe destacar que el sistema simplificado de
A exportaciones por envios postales, denominado Exporta
¢Quienes L . L
- Facil, es un programa liderado por el Ministerio de
participan? . o .. o
Industrias y Productividad, en el que participan pequefios,
_ medianos productores ecuatorianos y artesanos.
Procedimientos < Ty :
de la - El programa Exporta F_ac11 es un proyecto de Gobierno
. Facilidad de | que facilita las exportaciones ecuatorianas por un valor de
herramienta - . .
. - | exportacion | hasta 5.000 ddlares, con uno o varios paquetes de hasta 30
Exportafacil

kilos.

Los exportadores pueden acceder a este servicio desde
cualquier parte del pais haciendo uso de una herramienta

Servicio : ; L
. web (www.exportafacil.gob.ec) para realizar los tramites
innovador it : i .
de exportacion y obtener la informacion necesaria para
exportar de forma simple, segura y oportuna.
Requisitos | Los artesanos, micro, pequefios y medianos empresarios
parala | (Pymes)y todas las personas que tengan el Registro Unico
capacitacio |de Contribuyentes (RUC) podrén usar el Exportafacil.
n /Ministerio de Industrias y Productividad.
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Capacitacion del Ministerio de Industrias y productividad
Programa de mejora competitiva (PMC Artesanal)
Objetivo general:
Contribuir al mejoramiento y fortalecimiento de la cadena de valor de productos
artesanales, mediante el desarrollo de artesanias con valor agregado e imagen
historica cultural, mejoramiento productivo y calidad con estrategias de
comercializacion, que incrementen la participacién en el mercado nacional e

internacional.

El Programa de Mejora Competitiva (PMC) busca el mejoramiento del sector
mediante tres ejes de accion:

Figura No. 13: Programa de mejora competitiva artesanal

Programa de mejora competitiva artesanal

Fase 1 Fase 2 Fase 3
Fortalecimien Especializacié Promocién y
to socio D n capacitacion I~ comercializacion
organizacion y asistencia
técnica

El Programa de Mejora Competitiva Artesanal comprende:

e Acompafiamiento enfocado en la asociatividad y direccién de empresas

artesanales.
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e Capacitacion para el sector artesanal: mejoramiento de la calidad a través

las técnicas de elaboracion y acabados de las artesanias y asistencia

técnica.

e Comercializacion y encadenamiento de la cadena productiva artesanal.

e Promocion y difusion de las artesanias ecuatorianas.

e Beneficios de la Ley de Fomento Artesanal a través del Registro Artesanal

(acuerdo interministerial).

Beneficiarios:

Los beneficiarios de este programa son artesanos autdnomos, grupos de artesanos,

asociaciones artesanales a nivel nacional.

Actividades del PMC Artesanal:

Visitas Levantamiento Elaboracion implementacién
técnicas a de lineas de de hoja de del programa
territorios base ruta

4.7.1.5.Contratacion de personal en el area financiera

Seguimiento y
evaluacion

En el area financiera, la asociacion de Pequefios Comerciantes “Artes en las

Manos” le corresponde contratar una persona con las capacidades que deben ser

manejas adecuadamente en esta area. Los miembros artesanos no pueden cubrir

vacante ya que ellos se desenvuelven mejor en el campo artesanal, sus habilidades

se destreza facilmente en sus creaciones de manera artesanal.

120



Cuadro No. 15: Remuneracion del contador

No. de ., Remuneracion Horario
. Aportacion
socio mensual Laboral
16:00 p.m.
16 $ 10,00 $ 160,00 20:00 p.m.

Anélisis y descripcion del puesto:

El andlisis y valoracion de puestos es el proceso que permite determinar los
conocimientos, habilidades y actitudes que estan comprendidas en el contenido de

un puesto de trabajo para un desempefio exitoso en el puesto.

El andlisis y valuacion de puestos incluye la recopilacion, analisis e interpretacion
de informacion relacionada con los diferentes puestos de trabajo que integran al
area de Informatica y que son el punto de partida para:

e Descripciones de puestos.

e Seleccion de personal.

e Capacitacion.

e Desarrollo de personal.

e Evaluacion del desempefio.

e Catalogos de puestos y tabulador de sueldos

e Asignacion de compensaciones.

Descripciones de puestos.

Una vez determinadas las conductas y tareas, habilidades, conocimientos,
condiciones de trabajo, finalidad del puesto, funciones, areas de eficacia,

resultados requeridos, responsabilidades, influencia y relaciones del puesto, lugar
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en la cadena del proceso informatica-usuario, etc. Se elabora el documento

normativo que define el perfil del puesto cuyo contenido bésico es el siguiente:
Identificacion del puesto: Financiero

Nombre del puesto: Contador
Reporta a: Consejo administrativo

Actividades especificas:

Disefiar e implementar un sistema administrativo contable

Recibir y registrar ingresos

Entregar y exigir justificaciones de egresos

Elaborar informes mensuales de estado financiero

e Presentar planes de inversién

e Pago de servicios basicos y obligaciones de todas areas

Aprovechando la contratacion de la persona pertinente se debe beneficiar con una
capacitacion que ofrece la CFN para que él y la asociacién obtenga mayor
conocimiento sobre las nuevas metodologias y estrategias para fortalecer y
desarrollar adecuadamente las empresas o gremios atendiendo asi a todos los
sectores productivos del pais. Dirigida a personas naturales o juridicas cuya
actividad se encuentre enmarcada dentro de los diferentes sectores econémicos del
pais y que requieran de un soporte financiero y de gestion para mejorar la

productividad de su empresa 0 negocio.
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4.8.Estudio Financiero

4.8.1.Precio, Costo y Punto de Equilibrio.

Ventas mensuales que se dan en la actualidad de la asociacion:

VOLUMEN

PRODUCTOS DE VENTA
Aretes 70 Unidades
Pulseras 30 Unidades
Collares 25 Unidades
Objetos decorativos 25 Unidades
Lamparas 10 Unidades
Carteras 12 Unidades

Ventas proyectadas mensuales con el plan de asociaciatividad:

VENTAS POR MES

CANT.

PRODUCTOS PVP APROX ASOCIADOS | TOTAL
Aretes $ 1,50 1120 16| $ 1.680,00
Pulseras $ 2,50 480 16| $ 1.200,00
Collares $ 3,00 400 16| $ 1.200,00
Objetos decorativos $ 2,00 400 16| $ 800,00
Lamparas $ 15,00 160 16| $ 2.400,00
Cartera $ 15,00 192 16| $ 2.880,00

$ 10.160,00

Para el analisis se consideran los productos artesanales que tendran mayor salida
y precios promedio de acuerdo al mercado. Con un trabajo en conjunto de todos
los miembros puede obtener una produccion promedio y volumen de venta
considerable de $10.160,00 mensual.
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Los costos variables que tendra la asociacion “ARTE EN LAS MANOS” serén:

COSTO |% CTFIJO X |COSTO % DE
VARIABLE |[VTAS |CTFIJO | UNIDAD |TOTAL GANANCIA | GANANCIA
$ 0,75] 16,54%| $ 246,71 | $ 0,22 $ 097 |$ 053 54,60
$ 1,25| 1181%| $ 176,22 | $ 037 $ 162 |$ 0,88 54,60
$ 150| 11,81%| $ 176,22 | $ 0,44| $ 194 |$ 1,06 54,60
$ 1,000 787%|$ 11748 | $ 029 $ 129 1$ 071 54,60
$ 7,50 23,62%| $ 352,44 | $ 2201 $ 970 |$ 530 54,60
$ 750 28,35% | $ 42293 | $ 220| $ 970/ $ 530 54,60

100,00% | $1.492,00

El costo variable de los productos es el 50% de los precios final de los mismos. El
costo fijo de nuestra produccion es de $1492,00 resultado de los Gastos
Administrativos, de Venta y del pago por servicios béasicos; el cual debemos
promediar para los diferentes productos.

COSTO FIJO MENSUAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y salarios $ 1.232,00
GASTO DE VENTA
Arriendo $200,00
GASTOS DE SERVICIOS
Electricidad $50,00
Agua $10,00

$60,00
| $ 1.492,00

El Costo Total de cada mes, de cada uno de los productos sera igual a:
CT=CV+CF
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Como punto de equilibrio estan los precios por producto que se escogieron de
acuerdo al mercado los cuales son beneficiosos porque estos nos proveeran una

ganancia por arriba del 50%.

4.8.2. Inversion Inicial

Para la realizacion de este proyecto se requiere de una inversion inicial de
$25.086,84 de la cual $5.086,84 sera una aportacion de los 16 miembros de la
asociacion. El resto del financiamiento se obtendra por medio de un crédito
solicitado al Banco Nacional del Fomento, se solicitara el CREDITO PARA
PRODUCCION, COMERCIO Y SERVICIO al cual se puede aplicar al tratarse de
actividad artesanal y ademas porque la inversion inicial supera los $20.000,00 uno
de los requisitos indispensables para poder aplicar a este crédito; la institucion
bancaria cubrird hasta el 80% del total del proyecto, la tasa de interés es la

vigente.

En la creacidn de esta Asociacién no existen gastos de constitucién debido a que

la actividad artesanal est& exenta de impuestos.

Uno de los beneficios que tendran los miembros de la asociacién ademas de las
constantes capacitaciones sera la existencia de un taller dentro de las instalaciones
el cual podra ser utilizado por todos los miembros, esto ayudard a que todos
puedan gozar de herramientas y maquinarias modernas, que diversifiquen la
produccién con un valor agregado al obtener un producto final de mayor calidad.

El taller contara con 4 mesas de trabajo, utensilios necesarios, herramientas y
maquinarias para cortar, pulir y dar acabados como: Esmeril, Maquina de corte y

grabado y compresores.
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ASOCIACION DE PEQUENOS COMERCIANTES DE ARTESANIAS

"ARTE EN LAS MANOS"

AL 2013
CAJA/BANCO
Efectivo $ 2.000,00
Banco del Pacifico $ 2.000,00
EDIFICIO
Anticipo de Arriendo $ 400,00
Adecuaciones $ 500,00
MAQUINARIA
2 Maquina de grabado y corte $ 8.980,00
4 Esmeril $ 891,84
2 Compresores $ 550,00
MUEBLES Y ENSERES
4 Mesas de Trabajo $ 400,00
Herramientas y Materiales de trabajo $ 5.000,00
Perchas y Estanterias $ 1.600,00
Equipo Limpieza $ 100,00
EQUIPO DE OFICINA
Juego de Escritorio para Presidente de la
Asociacion $ 180,00
Juego de Escritorio para personal Administrativo
(Secretaria) $ 180,00
20 Sillas plasticas $ 134,00
4 Computadoras $ 1.184,00
2 Impresora $ 160,00
1 Infocus $ 527,00
Suministros de Oficina $ 300,00

TOTAL DE INVERSION

$

$

4.000,00

900,00

10.421,84

7.100,00

2.665,00

25.086,84
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4.8.3. Costos y Gastos

Sueldos y Salarios
Contador $ 160,00
Gerente $ 400,00
Deméas*2 $ 672,00
$ 1.232,00

COSTO FIJO MENSUAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y salarios ‘ $ 1.232,00
GASTO DE VENTA
Arriendo | 200,00
GASTOS DE SERVICIOS
Electricidad 50,00
Agua 10,00

60,00
$ 1.492,00

Los Costos y Gastos de produccién de la asociacidn de pequefios comerciantes de
artesanias “Artes en las manos” durante el primer afio se mantendran constantes,
para el segundo periodo estos se incrementaran en el mismo porcentaje que las

ventas, es decir en un 10%.
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4.8.4. Depreciaciones

Magquinas Valor % Dpr. Anual
4 Esmeriles $ 891,84 10% | $ 89,18
Grabado y Corte $ 8.980,00 10%| $ 898,00
2 Compresores $ 550,00 10%| $ 55,00
TOTALES $ 10.421,84 $ 1.042,18

Depreciaciones Valor % Dpr. Anual

Magquinas $ 10.421,84 10% | $ 1.042,18
Eq. De Computo $ 1.184,00 33% | $ 394,63
Eq de Oficina y Muebles $ 1.481,00 10% | $ 148,10
TOTAL DE DEPRECIACION
ANUAL $ 1.584,91
HORIZONTE DE
TIEMPO 1 2 3 4 5 6 7 8
Magquinas $ 8685|% 8685 |% 8685|% 8685 |$ 8685|% 8685|% 8685|% 8685
Eq. De Computo $ 3289|% 3289 | % 3289 |$ 3289 |$ 3289|% 3289|% 3289 |% 3289
Eq de Oficina y Muebles $ 1234|% 1234 | $ 1234 |$ 1234 |$ 1234 |$ 1234 |$ 1234|$ 1234
TOTAL DE DEPRECIACION
MENSUAL $ 132,08| $132,08| $ 132,08 | $ 132,08 | $ 32,08 | $ 132,08 | $ 132,08 | $ 132,08
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9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
$ 8685 $8685|%8685|$8685|% 8685 |$ 86,85 | $ 86,85 | $ 86,85 | $ 86,85 | $ 86,85
$ 3289 $3289 |$3289|$328 |$ 3289 | $ 3289 | $ 3289 | $ 3289 | $ 3289 | $ 32,89
$ 1234]$ 1234 | $ 1234 | $1234 |$ 1234 | $ 1234 | $ 1234 | $ 1234 | $ 1234 | $ 12,34
$ 132,08| $132,08 | $132,08 | $132,08 | $ 132,08 | $ 132,08 |$ 132,08 |$ 132,08 |$ 13208 | $ 132,08

19 20 21 22 23 24
$ 86,85 | $ 86,85 | $ 86,85 $ 8685 | $ 86,85 | $ 86,85
$ 3289 | $ 3289 |$ 32,89 $ 3289 | $ 3289 | $ 32,89
$ 1234 | $ 1234 | $ 12,34 $ 1234 | $ 1234 | $ 12,34
$ 132,08 | $ 132,08 | $ 132,08 $ 132,08 | $ 132,08 | $ 132,08
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4.8.5. Amortizaciéon de Financiamiento

PRESTAMO

Tasa 9,53%

Plazo en afios 2

Monto $20.000,00

Capitalizacion mensual 12

PERIODOS 1 2 3 4 5 6 7 8
Capital $ 759,73 | $ 765,77 | $ 771,85 | $ 77798 | $ 784,16 | $ 790,38 | $ 796,66 | $ 802,99
Intereses $ 15883 | $ 152,80 | $ 146,72 | $ 14059 | $ 13441 | $ 128,18 | $ 12191 | $ 115,58
Dividendos $ 91857 | $ 91857 | $ 918,57 | $ 91857 | $ 91857 | $ 918,57 | $ 918,57 | $ 918,57
Saldo capital | $ 19.240,27 | $18.47450 | $ 17.702,65 | $ 16.924,68 | $16.140,52 | $ 15.350,14 | $ 14.553,48 | $ 13.750,49

9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
$ 809,36 | $ 815,79 | $ 822271 % 828,80 | $ 83538|$ 842,02|% 848,70 $ 85544 |3 86224|3% 869,09
$ 109,20 | $ 102,77 | $ 96,30 | $ 89,77 | $ 83,18| $ 76,55 | $ 69,86 | $ 63,12 | $ 56,33 | $ 49,48
$ 918,57 | $ 918,57 | $ 91857 | $ 918,57 | $ 91857|$ 91857 | % 91857 |$ 91857 |$ 91857 |$ 918,57
$ 12941,13|$ 12.12533|$ 11.303,06| $ 1047426 | $ 9.638,88| $ 8.796,86 | $ 7.948,16 | $ 7.092,71 | $ 6.230,48 | $ 5.361,39
19 20 21 22 23 24

$ 875,99 $ 882,94 $ 889,96 $ 897,02 $ 904,15 $ 911,33

$ 42,58 $ 35,62 $ 28,61 $ 21,54 $ 14,42 $ 7,24

$ 918,57 $ 918,57 $ 918,57 $ 918,57 $ 918,57 $ 918,57

$ 4.485,40 $ 3.602,46 $ 2.712,50 $ 1.815,48 $ 911,33 $ 0,00
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4.8.6. Presentacion de Estados Financieros

4.8.6.1.Estado de Situacién Inicial

"ARTE EN LAS MANOS"

ASOCIACION DE PEQUENOS COMERCIANTES DE ARTESANIAS
ESTADO DE SITUACION INICIAL

Activos
Activo Corriente

Caja
Banco

Propiedad Planta y Equipo
Edificio

Maquinaria

Muebles y Enseres

Equipos de Oficina

TOTAL DE ACTIVOS

Al 1 de Enero del 2013

$ 4.000,00
$ 2.000,00
$ 2.000,00

$ 21.086,84
$ 900,00
$10.421,84
$ 7.100,00
$ 2.665,00

$ 25.086,84

Pasivos
Cuentas por Pagar

TOTAL DE PASIVOS

PATRIMONIO
Capital Social

TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO

$ 20.000,00

$ 20.000,00

$ 5.086,84
$ 5.086,84

$ 25.086,84
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+ 0

4.8.6.2.Estados de Resultados
Estado de Resultado - Primer afio

HORIZONTE DE TIEMPO 1 2 3
INGRESOS OPERACIONALES
VENTAS $ 10.160,00 $ 11.176,00 $ 11.176,00
COSTO DE VENTAS $ 5.080,00 $ 5588,00 $ 5.588,00
VENTAS NETAS $ 5.080,00 $ 5.588,00 $ 5.588,00
INGRESOS POR AUTOGESTION  $ 340,00 $ 340,00 $ 340,00
TOTAL DE INGRESOS $ 5.080,00 $ 5.588,00 $ 5.588,00
EGRESOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ -1.492,00 $ -1.492,00 $ -1.492,00
GASTOS DE VENTA $ -260,00 $ -260,00 $ -260,00
GASTOS DE DEPRECIACION $ -132,08 $ -132,08 $ -132,08
GASTOS FINANCIEROS $ -158,83 $ -152,80 $ -146,72
OTROS GASTOS $ -200,00 $ -200,00 $ -200,00
TOTAL DE EGRESOS $ -1.96591 $ -1.959,88 $ -1.953,79
UTILIDAD $ 311409 $ 362812 $ 3.634,21
15% DE PARTICIPACION DE
TRABAJADORES $ 467,11 $ 54422 $ 545,13
$ 264698 $ 3.08391 $ 3.089,07
IMPUESTO A LARENTA 24%  $ 74738 $ -870,75 $ -872,21
RESERVA LEGAL 10% $ 31141 $ -362,81 $ -363,42
UTILIDAD O PERDIDA DE
EJERCICIO $ 158819 $ 1.850,34 $ 1.853,44
UTILIDAD O PERDIDA
ACUMULADA $ 158819 $ 3.43853 $ 5.291,97

8 H P PH

©

B B HBH ©* H H B H B PH

©»

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08
-140,59
-200,00

-1.947,66

3.640,34
546,05
3.094,29
-873,68
-364,03
1.856,57

7.148,55

HH PP

©

@ hHBH P ©H BB OH P

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08
-134,41
-200,00

-1.941,49

3.646,51
546,98
3.099,54
-875,16
-364,65
1.859,72

9.008,27

H HH P

©

& HBH P ¥ BB B O NN

$

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08
-128,18
-200,00

-1.935,26

3.652,74
547,91
3.104,83
-876,66
-365,27
1.862,90

10.871,17
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PP AP APR AP BHHRhH &+ @B BhB B

7

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08
-121,91
-200,00

-1.928,98

3.659,02
548,85
3.110,17
-878,16
-365,90

1.866,10
12.737,27

8

$11.176,00
$ 5.588,00
$ 5.588,00
$ 340,00

$ 5.588,00

$ -1.492,00
$ -260,00
$ -132,08
$ -11558
$ -200,00
$ -1.922,65

$ 3.665,35
$ 549,80
$ 3.115,54
$ -879,68
$ -366,53

$ 1.869,33
$ 14.606,59

Ph P DAL BB HH ©» & H H B

9

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08
-109,20
-200,00

-1.916,28

3.671,72
550,76
3.120,96
-881,21
-367,17

1.872,58
16.479,17

B PH PR BB OO HREHHPH - ©“H L BHPH

10

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08
-102,77
-200,00

-1.909,85

3.678,15
551,72
3.126,43
-882,76
-367,81

1.875,86
18.355,03

B PH PR OHBBH OO REHPR - ©“H L BHPH

11

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08

-96,30
-200,00
-1.903,37

3.684,63
552,69
3.131,93
-884,31
-368,46

1.879,16
20.234,19

L PH PP PO AP PH ©“ @ H A B

12

11.176,00
5.588,00
5.588,00

340,00

5.588,00

-1.492,00
-260,00
-132,08

-89,77
-200,00
-1.896,84

3.691,16
553,67
3.137,49
-885,88
-369,12

1.882,49
22.116,68
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Estado de Resultado - Segundo afio

Horizonte de tiempo 1 2 3 4 5 6
INGRESOS OPERACIONALES
Ventas $ 1229360 $ 12.293,60 $ 12.293,60 $ 12.293,60 $ 1229360 $ 12.293,60
Costo de ventas $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80
Ventas netas $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80
Ingresos por autogestion $ 340,00 % 34000 $ 340,00 $ 340,00 $ 340,00 % 340,00
TOTAL DE INGRESOS $ 6.146,80 $ 6.146,80 $  6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80 $ 6.146,80
EGRESOS OPERACIONALES
Gastos administrativos $ -1.641,20 $ -1.641,20 $  -1.641,20 $ -1.641,20 $ -1641,20 $ -1.641,20
Gastos de venta $ -286,00 $ -286,00 $ -286,00 $ -286,00 $ -286,00 $  -286,00
Gastos de depreciacion $ -132,08 $ -13208 $ -132,08 $ -13208 $ -132,08 $  -132,08
Gastos financieros $ -83,18 % -76,55 $ -69,86 $ 63,12 $ 56,33 3 -49,48
Otros gastos $ -200,00 $ -200,00 $ -200,00 $ -200,00 $ -200,00 $  -200,00
TOTAL DE EGRESOS $ -2.342,46 $ 233582 $ -2.329,14 $ -2.322,40 $ -2.315,60 $ -2.308,76
Utilidad $ 380434 $ 381098 % 381766 $ 382440 % 3.831,20 $ 3.838,04
15% de participacion de
trabajadores $ 570,65 $ 57165 $ 572,65 $ 573,66 $ 574,68 $ 575,71
$ 323369 $ 323933 $ 3.245,01 $ 3.250,74 $ 3.256,52 $ 3.262,34
Impuesto a la renta 25% $  -951,09 $ 952,74 % -954,42 $ -956,10 $ 957,80 $  -959,51
$ 2.282,60 $ 228659 $ 2.290,60 $ 2.294,64 $ 2.298,72 $ 2.302,83
Reserva legal 10% $ -228,26 $ -22866 $ -229,06 $ -229,46 $ -229,87 $  -230,28
Utilidad o pérdida de
ejercicio $ 2.054,34 $ 205793 $ 2.061,54 $ 2.065,18 $ 2.068,85 $ 207254
Utilidad o pérdida
acumulada $ 2417102 $ 26.22895 $ 28.290,49 $ 30.355,66 $ 3242451 $ 34.497,05
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&P PP OB PH PO HH P & B PP PH

7

12.293,60
6.146,80
6.146,80

340,00

6.146,80

-1.641,20
-286,00
-132,08

-42,58
-200,00
-2.301,85

3.844,95
576,74
3.268,20
-961,24
2.306,97
-230,70

2.076,27
36.573,32

P B B P H

&P P B H BB R

8

12.293,60
6.146,80
6.146,80
340,00

6.146,80

-1.641,20
-286,00
-132,08

-35,62
-200,00
-2.294,90

3.851,90
577,79
3.274,12
-962,98
2.311,14
-231,11

2.080,03
38.653,35

B Hh PPRPLBLBBH APHHPIER & HHEHEH

9

12.293,60 $
6.146,80
6.146,80

340,00

6.146,80

¥ B HPH

-1.641,20
-286,00
-132,08
-28,61
-200,00
-2.287,89

3.858,91
578,84
3.280,08
-964,73
2.315,35
-231,53

2.083,81
40.737,17

P P PO PPRHR PR PR

10

12.293,60 $
6.146,80
6.146,80

340,00

6.146,80

© HHPH

-1.641,20
-286,00
-132,08

-21,54
-200,00
-2.280,82

3.865,98
579,90
3.286,08
-966,50
2.319,59
-231,96

2.087,63
42.824,80

& H PP OHBBPH PO HHH

11

12.293,60
6.146,80
6.146,80

340,00

6.146,80

-1.641,20
-286,00
-132,08

-14,42
-200,00
-2.273,69

3.873,11
580,97
3.292,14
-968,28
2.323,86
-232,39

2.091,48
44.916,27

& H PP

& H PP OB BPH PO HHH

12

12.293,60
6.146,80
6.146,80

340,00

6.146,80

-1.641,20
-286,00
-132,08

-1,24
-200,00
-2.266,51

3.880,29
582,04
3.298,24
-970,07
2.328,17
-232,82

2.095,35
47.011,63
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0
HORIZONTE DE TIEMPO
Inversion inicial
Saldo inicial
ACTIVIDAD OPERACIONAL
Ingresos operacionales
Ventas netas
Egresos operacionales
Gastos administrativos
Gastos de ventas
Otros gastos
Total actividad operacional

Actividad de financiamiento
Amortizacion de capital
Pago de intereses

ACTIVIDAD DE INVERSION

UTILIDAD/ PERDIDA
15% de participacién de trabajadores

24% de impuesto a la renta

Utilidad después de impuestos

10% Reserva legal

FLUJO DE CAJA NETO

FLUJO DE CAJA ACUMULADO

-25086,84

©

P H B PP B H BB

& H P PP R

Flujo de Efectivo - Primer Afio

4.000,00

5.080,00
5.080,00
(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.128,00
(918,57)
-759,73
-158,83

0,00
2.209,43

467,11
1.742,32
418,16
1.324,16
-311,41
1.012,75

>

P hH L PP PHPH PR

H H P PO

2

1.012,75

5.588,00
5.588,00
(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00
(918,57)
765,77
-152,80

0,00
2.717,43
544,22
2.173,22
521,57
1.651,64
-362,81
1.288,83

& H B PP BHH BB

h H PP PR H

3

2.301,59

5.588,00
5.588,00
(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00
(918,57)
-771,85
-146,72

0,00
2.717,43
545,13
2.172,30
521,35
1.650,95
-363,42
1.287,53

>

& H B P BB BB

H H P PP B

3.589,12

5.588,00
5.588,00
(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00
(918,57)
-777,98
-140,59

0,00

2.717,43

546,05
2.171,38

521,13
1.650,25
-364,03
1.286,22

4.875,33

5.588,00
5.588,00
(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00
(918,57)
-784,16
-134,41

0,00
2.717,43
546,98
2.170,46
520,91
1.649,55
-364,65
1.284,90

>

hH P P PP H P B

0 H PP H R B

6.160,23

5.588,00
5.588,00

(1.952,00)

-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00
(918,57)
-790,38
-128,18

0,00
2.717,43
547,91
2.169,52
520,69
1.648,84
-365,27
1.283,56
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P AP DR H HABR P

@ PP B R P

7
7.443,79

5.588,00
5.588,00

(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00

(918,57)
-796,66
-121,01

0,00

2.717,43
548,85
2.168,58
520,46
1.648,12
-365,90

1.282,22

A EH PHAORH AP B

¥ BB B H P L

8
8.726,01

5.588,00
5.588,00

(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00

(918,57)
-802,99
-115,58

0,00

2.717,43
549,80
2.167,63
520,23
1.647,40
-366,53

1.280,87

AR EH PR H AP &P

& hH O H PR

9
10.006,88

5.588,00
5.588,00

(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00

(918,57)
-809,36
-109,20

0,00

2.717,43
550,76
2.166,68
520,00
1.646,67
-367,17

1.279,50

AR EH PR H AP &P

10
11.286,38

5.588,00
5.588,00

(1.952,00)

-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00

(918,57)
-815,79
-102,77

0,00

2.717,43
551,72
2.165,71
519,77
1.645,94
-367,81

1.278,13

AR EB PR H AP &P

11
12.564,51

5.588,00
5.588,00

(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00

(918,57)
-822,27
-96,30

0,00

2.717,43
552,69
2.164,74
519,54
1.645,20
-368,46

1.276,74

BHEH PR H BH B

12
13.841,24

5.588,00
5.588,00

(1.952,00)
-1.492,00
-260,00
-200,00
3.636,00

(918,57)
-828,80
-89,77

0,00

2.717,43
553,67
2.163,76
519,30
1.644,46
-369,12

1.275,34
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HORIZONTE DE TIEMPO 0
INVERSION INICIAL

Saldo inicial

Actividad operacional

INGRESOS OPERACIONALES
Ventas netas

EGRESOS OPERACIONALES
Gastos administrativos

Gastos de ventas

Otros gastos

TOTAL ACTIVIDAD
OPERACIONAL

ACTIVIDAD DE
FINANCIAMIENTO
AMORTIZACION DE CAPITAL
PAGO DE INTERESES
ACTIVIDAD DE INVERSION
Utilidad/ perdida

15% de participacion de trabajadores

24% de impuesto a la renta

Utilidad después de impuestos

10% Reserva legal

Flujo de caja neto

FLUJO DE CAJA ACUMULADO

$

$
$

Flujo de Efectivo - Segundo Afio

1

15.116,59

6.146,80
6.146,80

$ (2.127,20)

$
$
$

>

8 A A

& BH H PP B R

-1.641,20
-286,00
-200,00

4.019,60

(918,57)
-835,38
-83,18
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27

- 228,26
1.775,01
16.891,59

¥ BB P PP &+

B B

& B H PP OB

2

16.891,59

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00

4.019,60

(918,57)
-842,02
-76,55
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27

-228,66
1.774,61
18.666,20

& & B B P PO

3

18.666,20

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00

4.019,60

(918,57)
-848,70
-69,86
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27

-229,06
1.774,21
20.440,41

4

$ 20.440,41

$
$
$
$
$
$
$

$
$
$

& H B B P PO

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00

4.019,60

(918,57)
-855,44
-63,12
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27

-229,46
1.773,80
22.214,22

5

$ 2221422 $

$
$
$
$
$
$
$

O H P

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00

¥ hHhH B P PP

4.019,60

(91857) $
-862,24 $
56,33 $

0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
-229,87
1.773,40
23.987,61

& H B H PP PP

23.987,61

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20

-286,00
-200,00

4.019,60

(918,57)
-869,09
-49,48
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
-230,28
1.772,99

25.760,60
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©+

w» P

P BH BB R PH

@ BH BH DO PP BB

7
25.760,60

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00
4.019,60
(918,57)
-875,99
-42,58
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
-230,70
1.772,57
27.533,17

PP BH PO PR P AP H

@ BH BH DO PP BB

8
27.533,17

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00
4.019,60
(918,57)
-882,94
-35,62
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
231,11
1.772,15
29.305,32

BB BB P BB P

& H H P B O

9
29.305,32

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00
4.019,60
(918,57)
-889,96
-28,61
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
-231,53
1.771,73
31.077,06

BB BB PR BB P

©$ H H P B OB

10
31.077,06

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00
4.019,60
(918,57)
-897,02
-21,54
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
-231,96
1.771,31
32.848,36

hH P B B HR P FBH P

& H H P PO

11
32.848,36

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00
4.019,60
(918,57)
-904,15
-14,42
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
-232,39
1.770,88
34.619,25

PR B PO PR P HH P

& H H PP B

12
34.619,25

6.146,80
6.146,80

(2.127,20)
-1.641,20
-286,00
-200,00
4.019,60
(918,57)
-911,33
7,24
0,00
3.101,03
465,16
2.635,88
632,61
2.003,27
-232,82
1.770,45
36.389,70

139



"ARTE EN LAS MANOS"

ASOCIACION DE PEQUENOS COMERCIANTES DE ARTESANIAS

FLUJO DE CAJA CONSOLIDADO

INVERSION INICIAL
SALDO INICIAL

ACTIVIDAD
OPERACIONAL
INGRESOS
OPERACIONALES
VENTAS NETAS

EGRESOS
OPERACIONALES
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTAS
OROS GASTOS
TOTAL ACTIVIDAD
OPERACIONAL

ACTIVIDAD DE
FINANCIAMIENTO
AMORTIZACION DE
CAPITAL

PAGO DE INTERESES

ACTIVIDAD DE
INVERSION

UTILIDAD/ PERDIDA

15% DE LOS
- TRABAJADORES

25% DE IMPUESTO A

- LARENTA

- 10% RESERVA LEGAL

FLUJO DE CAJA
ACUMULADO

-25.086,84
4.000,00

66.548,00
66.548,00

-23.424,00

-17.904,00
-3.120,00
-2.400,00

-44.448,00

-11.022,79

-9.525,74
-1.497,05

0,00

32.101,21

6.504,91
25.596,30

6.143,11
19.453,19
-4.336,60

15.116,59

15.116,59

73.761,60
73.761,60

-25.526,40

-19.694,40
-3.432,00
-2.400,00

-48.652,80

-11.022,79

-10.474,26
-548,53

0,00

37.212,41

5.581,86
31.630,55

7.591,33
24.039,22
-2.766,11

36.389,70
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TASA PASIVA 5,35% 10,51%

INFLACION 4,90%

TIR 27,02%

VAN $22.049,66 |$0,00
VAE $20.931,02
PERIODO DE )
RECUPERACION DE 131 |ARNOS
CAPITAL

Tomando en cuenta la tasa pasiva actual que es de 5,35% y una inflacion
promedio de 4,90% tenemos que la Tasa Interna de retorno nos arroja un 27,02%
lo que nos indica que nuestro proyecto tiene una buena viabilidad es decir que si
es factible. El periodo de recuperacion del capital invertido se dard en menos de 1
afio y 3 meses, todos los demas indicadores nos muestran que el proyecto de

asociativa con una proyeccion a 2 afios plazo es correcto.
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CONCLUSIONES

Con la propuesta precedente se proyecta desarrollar un Plan de asociatividad para
la Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”, que
permite establecer objetivos, filosofia, mision, vision, valores corporativos y una

meta definida claramente por la misma.

A partir del analisis FODA que se llevd a cabo, basandose en la ficha de
observaciéon que se le realizo a los artesanos de la asociacién se obtuvo un
diagndstico que arrojo como resultado un panorama de la situacion actual, el cual
muestra que el nimero de debilidades que posee la ya mencionada asociacion,
tanto a nivel individual como grupal, superan en gran medida las fortalezas de los
mismos, por esta razon se quiso contrarrestar este hecho presentando un gran
nimero de oportunidades, basandose en estas debilidades y en las fortalezas
encontradas al momento de hacer el andlisis; también se tuvieron en cuenta las
amenazas buscando reducirlas y prever posibles consecuencias que estas puedan

desencadenar.

Las ventajas y ganancias puntualizadas promueven a la creacion de un modelo
propuesto de organigrama para el plan de asociaciatividad el mismo que detalla la
administracion de la misma y el manejo de la produccion y comercializacion de
sus productos. También se plantea los medios para la capacitacion del talento
humano, se requiere de expandir los conocimientos de los asociados y abrirles
camino para que se desenvuelvan por sus propios medios para la tener una
excelente participacion en los canales de distribucion propuestos. Es muy
importante tener en cuenta que para llevar a cabo la propuesta mencionada
anteriormente es necesario contar con el apoyo del grupo en desarrollarlas, para

esto debe existir una confianza y un compromiso por parte de los miembros.
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RECOMENDACIONES

Principalmente se deben proyectar adecuadamente los objetivos, filosofia,
mision, vision, valores corporativos y una meta definida, la asociacion debe
afrontan como grupo esta responsabilidad, para no perjudicar el desarrollo del
plan de asociatividad.

También se deben dar solucién a las problematicas que se planteado a través de
FODA, la asociacién participante adquirira el compromiso de poner en marcha las
estrategias plantadas para beneficio colectivo por medio de las cuales se busca
mejorar la calidad de trabajo en conjunto con un apoyo incondicional entre los

mMismos.

Aprovechas las ventajas y ganancias puntualizadas por lo mismo es fundamental
contar con el modelo propuesto de organigrama, con el que se cuenta con
personas que lideren este proceso y que estén en la capacidad de enfocar a todos
los asociados hacia la consecucion de los objetivos; personas que sea capaces de
motivar a los miembros durante todo el proceso del plan de asociatividad para que
exista una continuidad y se puedan solucionar los problemas que se presenten en

el camino sin que ninguno de los asociados desista de la idea de hacer parte del

grupo.

Es indispensable que esta persona posea conocimiento en resolucion de conflictos
y trabajo en equipo, negociacion, gestion y evaluacién de proyectos, Yy
conocimiento sectorial y de experiencias asociativas. Finalmente se puede lograr
una mejor relacion entre miembros de una asociacion con una simple palabra
“comunicacion”, requiere de paciencia y atencion pero con ella se lograran

mejores resultados para el bien comun.
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Anexo No. 1: Encuesta

UNIVERSIDAD ESTATALPENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION

ENCUESTA DIRIGIDO A ASOCIACION DE PEQUENOS COMERCIANTES DE
ARTESANIAS “ARTES EN LAS MANOS” DEL CANTON SALINAS — PROVINCIA DE
SANTA ELENA.

OBJETIVO: Obtener informacion mediante la opinion de la Asociacion de
Pequenos Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos” del canton Salinas
ara el Plan de Asociatividad.

ENCUESTA
1. ¢Existe colaboracion entre miembros de la asociacion?
Si
No

no

¢Su trabajo dentro de la asociacion conlleva a una participacion voluntaria?
Si
No

w

¢Se trabaja por la asociacion de manera que sea un esfuerzo en conjunto?
Si
No

4. ¢Estaria dispuesto a laborar en un punto de distribucion para expandirse en el
mercado?
Si
No

5. ¢Innovan sus productos de manera constante para aprovechar las
oportunidades del mercado?
Si
No

6. ¢Laasociacion se esmera para cubrir metas?
Si
No
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7. ¢Estaria dispuesto a incrementar su actividad economica?
Si
No

8. ¢Sus artesanias cuentan con un valor agregado que las diferencien de las
demas?
Si
No

9. ¢Su produccion es adecuada dentro de la asociacion?
Si
No

10. ¢Posee una planificacion acorde a la necesidad del mercado?
Si
No

11.  ¢La comercializacion de sus artesanias cubre las expectativas dentro de la
asociacion?
Si
No

12. ¢Necesitan capacitacion para incrementar sus ventas?
Si
No

Gracias por su amable atencion
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Anexo No. 2: Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATALPENINSULA DE SANTA ELENA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION

% CARRERA DE ING. ADMINISTRACION DE EMPRESA

ENTREVISTA DIRIGIDA A LAS AUTORIDADES INVOLUCRADAS EN EL
PLAN DE ASOCIATIVIDAD.

OBJETIVO: Seleccionar informacién por medio del criterio emitido del Sr. Alcalde del canton
Salinas, con la aplicacién de la entrevista con el proposito la obtencion de informacion notable
para su adecuado manejo.

items:

1. ¢Considera usted que la Asociacion de Pequefios Comerciantes de
Artesanias “Artes en las Manos” necesita de un plan de asociaciatividad

para que mejore su actividad comercial?

2. ¢Cree usted que la asociacion necesita que sus miembros obtengan mas

capacitaciones?

3. ¢Creen que necesitan una persona con experiencia en el ambito financiero

que lleve la contabilidad de la asociacion?

4. ¢Estaria de acuerdo en apoyar al Plan de Asociatividad para la Asociacion
de Pequetios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos” del canton
Salinas”, con el fin de mejorar la calidad de vida comercial de los

involucrados?

5. ¢Califica al Plan de Asociatividad como un beneficio para los miembros

de la asociacién?
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Anexo No. 3: Numero de Artesanos de la Asociacion de los Pequefios

Comerciantes de Artesanias “Artes en las manos” del canton Salinas

Cuadro No. 16: Asociacion

ASOCIACION

Sector: Canton Salinas

No. ASOCIACION No. DE IDENTIDAD
1 |Burgos Moreira Abel Ricardo 1303937344
2 |Cantos Barrezueta Kennedy 9083375695
3 | Del Pezo Rodriguez Jacinta Sabina 907441711
4 | De la Torre Claudia Milena 1720466828
5 [Fajardo Marifio Gladys Kathiuska 919650770
6 |Figueroa de la Torre Sandra Liliana 1714279575
7 |Figueroa Vergara Karina Violeta 916858707
8 |Garcia Tule Clara Josefina 904794187
9 |Mora Salazar Antonio Norberto 922867569
10 |Mora Salazar Pablo Edison 925915092
11 | Orosco Matamoros Fanny Teresa 906314414
12 | Pefiaherrera Gonzalez Andrés Santiago 1715203442
13 |Ramos Valencia Frank Smith 913693107
14 | Rincones Yagual Glenda Lorena 911755270
15 |Vargas Cereceda Juan Carlos 915191647
16 | Vergara Franco Maria de Lourdes 914304449

Fuente: Sr. Abel Burgos Moreira—Presidente de la Asociacion de Pequefios Comerciantes de

Artesanias “Artes en las manos”, canton Salinas
Elaborado por: Shayli Belenny Riera Rodriguez
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Anexo No. 4: Socializacion del plan de asociatividad a los miembros de la
asociacion de Pequeiios Comerciantes de Artesanias “Artes en las Manos”

Cuadro No. 17: Cronograma para socializar las actividades.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

No.

ACTIVIDADES

SEMANA
1

4 al 8 de
febrero del
2013

SEMANA
2

11 al 15
de febrero
del 2013

SEMANA
3

18 al 22 de
febrero
del 2013

SEMANA
4
25 de
febrero al
1de
marzo del
2013

SEMANA
5

4 al 8 de
marzo del
2013

Descripcion del
plan de
asociatividad, y
sus puntos

Beneficios del
plan de
asociatividad

Modelo Aplicado
para la
Asociatividad de
la Asociacion de
Pequefios
Comerciantes de
Artesanias
“Artes en las
Manos” del
cantén Salinas

Plan de accioén

Evaluacion de la
propuesta
planteada
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Anexo No. 5: Calendario de eventos en Ecuador 2012

I COMNGRESC INTERNACIONAL DE

RO ECUADOR
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Distribuidoras Unidas
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WERAMD FLOR ECUADDR Policia 13 y 14 de Marzo Productos Florales
Centro de Exposicienes . . . . .
2 FERLA MADA Madera & muebles Quito, del 15 al 25 de FUNDERIM chnst_lan Teran :_l:lordlna:mn@madl.ec ! wwna.madiec
[P PRO ECUADOR Carolinag Vargas t-jvargas @mmrree.gob.ec
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. . guite® ccifec.ong ) .
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17 al 20 Mayo Ecuatoriana -OrE
I¥ FORD INTERMACIOMNAL DEL N - ab. Eduard
Hilton Colon Guayaquil del roa
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Anexo No. 6: Formas de Acceder a los servicios institucionales - MIES

Formas de Acceder a los servicios institucionales - MIES

Direccion de la dependencia que ofrece

Solicitud personal/acceso por

No S NUmero de teléfono Extension Costo o tarifa
el servicio Internet.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
1 Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 111 P Ninguno
R responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
2 Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 111 P Ninguno
. responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
3 |Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 111 P Ninguno
o responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
4 |Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 111 P Ninguno
o responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
5 |Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 111 P Ninguno
R responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
6 Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 106 P Ninguno
AR responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
7 Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 P Ninguno
AR responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
8 |Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 104 P Ninguno
o responsabilidad
Atencion Ciudadana.
Cdla. Santa Paula. Av. Carlos Espinoza Solicitud personal con firma de
9 |Larrea s/n Calle 5ta y 6ta. Centro de 042777-778 104 P Ninguno

Atencién Ciudadana.

responsabilidad
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Anexo No. 7: Horarios de atencion - MIES

Horarios de atencién - MIES

D.4 Otras indicaciones

N Detallar el horario de atencién institucional y
o | horario de atencional publico para cada servicio

Dependencia que recepta formularios o
solicitudes

Detallar ubicacién de oficinas
alternas y los tramites que pueden

realizarse
1 08:00 am - 17:00 pm. Departamento de Asesoria Juridica Ninguno
2 08:00 am - 17:00 pm. Departamento de Asesoria Juridica Ninguno
3 08:00 am - 17:00 pm. Departamento de Asesoria Juridica Ninguno
4 08:00 am - 17:00 pm. Departamento de Asesoria Juridica Ninguno
5 08:00 am - 17:00 pm. Departamento de Asesoria Juridica Ninguno
6 08:00 am - 17:00 pm. Analista de la Gerontologla_/ Analista de proteccion Ninguno

especial

7 08:00 am - 17:00 pm. Secretaria General Ninguno
8 08:00 am - 17:00 pm. Departamento financiero Ninguno
9 08:00 am - 17:00 pm. Departamento Financiero Ninguno
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Anexo No. 8: Fotos

Vista del malecdn mas visitado a nivel nacional — Cantén Salinas
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Los turistas observan las artesanias con una gran variedad de disefios.

Variedad de artesanias en el Malecon de Salinas.
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Autora del trabajo de investigacion la Srta. Shayli Riera junto al Sr. Abel
Burgos, presidente de la Asociacion de Pequefios Comerciantes de Artesanias
“Artes en las Manos” del cantén Salinas.

Reunion con la Asociacion de Pequeiios Comerciantes de Artesanias “Artes
en las Manos” del canton Salinas dandoles a conocer sobre el trabajo de
investigacion.
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Anexo No. 9: Certificado de revision de la redaccién y ortografia
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