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“ANALISIS DE LA GESTION DE COMERCIALIZACION PARA LAS
PRENDAS DE VESTIR CONFECCIONADAS POR LA ASOCIACION UNIDOS
CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES, FORTALECIENDO LOS CANALES
DE DISTRIBUCION EN EL SECTOR PUBLICO Y PRIVADO DE LA
PROVINCIA DE SANTA ELENA”
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INTRODUCCION

El siguiente Plan de Comercializacion tiene como finalidad, que la
Asociacién Unidas con Fe, de la Comuna de Rio Verde, que se dedica a la
confeccién y comercializa de prendas de vestir, puede fortalecer sus canales de
distribucion en el sector publico y privado de la provincia de Santa Elena,
mediante estrategias que logren captar el mercado y posicionar la marca
Greenriver, la cual busca posicionarse como una marca netamente peninsular,
por lo que es necesario que las instituciones del sector publico vy locales
comerciales, adquieran los productos de la Asociacion, misma que fue
beneficiada por el Gobierno Nacional, a través del MIES, como un con un Actor
de Economia Popular y Solidaria, recibiendo un desembolso econdémico de
73.041,47, para la Implementacion de un Centro de Costura, el cual beneficiara

a mas de 35 socias y sus familias.

El pdblico objetivo al que se dirige la Asociacion, son servidores publicos,
damas, estudiantes de escuelas y colegios de distintas edades, de clases
sociales baja, media y media alto de la Provincia, que les gusta vestir con

disefios modernos y elegantes.

La Asociacion busca adoptar estrategias para mejorar sus procesos de
produccion y comercializacién. Adoptando nuevas tecnologias y procedimientos
para optimizar el uso de los recursos, de modo que se pueda generar prendas
textiles con estandares de calidad que cumplan con las necesidades y

expectativas que exigen los consumidores a nivel local.

Para la puesta en marcha de este Plan se requiere un capital de trabajo
de $61694,27, actualmente su capital social es de $59853,00. Se tiene
pronosticado que la Asociacion vendera $219.525,84 en el afio 2013, debido
al fortalecimiento de sus canales y publicidad que se aplique.

XVii




El presente Plan de comercializacion, constituye una oportunidad para
crecer en el mercado de las confecciones textiles en la Provincia, ademas de
generar empleo, contribuyendo de esta manea a disminuir en parta la tasa de
desempleo y generando beneficios econémicos para las Socias y la comunidad
de Rio Verde.
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“ANALISIS DE LA GESTION DE COMERCIALIZACION PARA LAS PRENDAS DE VESTIR
CONFECCIONADAS POR LA ASOCIACION UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES,
FORTALECIENDO LOS CANALES DE DISTRIBUCION EN EL SECTOR PUBLICO Y PRIVADO DE LA
PROVINCIA DE SANTA ELENA”

_ CAPITULOI ]
DISENO DE INVESTIGACION

1.1 Antecedentes de la Investigacion

La Provincia de Santa Elena se ha caracterizado por ser un Puerto Comercial
que dentro de sus cantones como son: La Libertad, Salinas y Santa Elena, cuenta
con aproximadamente 308.000 habitantes de los cuales la poblacién en edad de
trabajar, compuesta por la poblacién econémicamente activa e inactiva, el 29%
tienen una ocupacion por cuenta propia, siendo reconocido especificamente en las
comunas rurales donde no se cuenta con fuentes de trabajo definidas para hombres
y mujeres, resultado de esto, la obtenciéon de ingresos inciertos, esta situacion y la
inequidad de género existente en los sectores rurales han hecho que la mujer no sea
vista como un ente con posibilidades de crecimiento y de produccion econémica,
marginada y excluida por el hombre, lo que acrecienta el grado de pobreza y
problemas de indole social, una de las comunidad que no se desliga de esta
situacién es la comunidad de Rio Verde ubicada en el Cantén Santa Elena con una
poblacién aproximada de 1200 habitantes, dentro de sus principales actividades
econdmicas se presentan la cria de especies menores como aves de corral, asi
como la comercializacién de carne de cangrejo que obtienen de los manglares de
Posorja, ademas sus artesanos han desarrollado el arte de la sastreria
confeccionando prendas de vestir como ternos de hombres, pantalones, blusas,
camisas, siendo esta ultima actividad objeto de estudio en el presente trabajo.

La industria manufacturera en el Ecuador, segun el ENEMDU, la confeccién de
prendas de vestir, que comprende el segmento de la industria manufacturera, aportd
con 5,0% del total de ocupados en la Economia Popular en el area urbana, en el afio
2009, por lo que la rama de la confeccion genera mayor numero de mujeres
ocupadas dentro del area de la manufactura, en este sector, segun datos del INEC-
ENEMDU, de diciembre del 2010 los ingresos laborales de trabajadores por cuenta
propia fue de 197,80 ddlares, en comparacion con el salario minimo vital registrado
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por el Banco Central del Ecuador en el 2010, fue de $240 ddlares para ese afio,
existe una diferencia de ingresos de USD 42,2 de los artesanos para poder llegar al
salario minimo vital. Como objetivo el Gobierno del Eco. Rafael Correa implementé
circuitos econémicos solidarios para que los actores de la EPS, mediante la
promocion de emprendimientos productivos, comerciales y de servicios desarrollen
capacidades para acceder a mercados publicos y privados en condiciones
equitativas y justas, en el afio 2010 se financié algunos proyectos a ejecutarse en
territorio peninsular para promover el desarrollo de las economias populares y
solidarias, resultando favorable la Asociacibn Unidos con Fe Hacia Nuevos
Horizontes de la Comuna Rio Verde, esta organizacién cuenta con vida juridica
otorgada por el Acuerdo Ministerial No.- 1669 otorgada por el CODENPE, desde el
29 de diciembre de 2009, legalmente representado por la Sefiora Presidenta Maria
Villébn Gonzélez, y su Directiva General, teniendo autonomia en el manejo
administrativo de procesos regulandose por su propio reglamento interno, las socias

que integran la asociacion son 34 mujeres de la comunidad.

El Instituto de Economia Popular y Solidaria busca la asociatividad con enfoque
de economia solidaria en las comunidades, motivo por el cual se focaliza en busca
de solucion a sus necesidades tanto individuales, familiares, sociales y colectivas,
haciéndolas parte de un sistema economico que se centra en seres humanos
motivando a este grupo de mujeres en busca de cumplir sus suenos, por tal motivo
el IEPS financio el proyecto presentado con valores no reembolsables, recursos que
el Estado asigna para productividad y desarrollo social, segun partida
presupuestaria780204 denominada “Al sector Privado No Financiero” con un valor
total de 73.041,47, dicho proyecto financié completamente la creacion del centro de
costura adecuado totalmente, que comprendia en adquisicion de maquinarias para
costura, insumos y materia prima para que inicien sus actividades, asi mismo la
inversién comprendidé el disefio de marca y registro de la misma en el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, haciendo el suefio realidad de un grupo de

mujeres emprendedoras en busca de desarrollo.

El proyecto desarrollado busca que las socias de la organizacién plante en la

problematica local, con la finalidad de buscar mejoras en la calidad de vida de su
e e e ]
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gente, en especial de la mujer y su inclusion al entorno productivo, que permita el
aporte monetario al sustento del hogar, dotandolas de herramientas de produccion,

para fortalecimiento y emprendimiento de los negocios empresariales.

La Subsecretaria de Economia Social y Solidaria del MIES, detecta en el
territorio la inexistencia de articulacién de la ciudadania con los componentes de
comercializacion de los productos que generan los pequefios empresarios con la

finalidad de beneficiar a la comunidad en general.

Asi mismo, dentro de la articulacion en el sector publico se logré insertar a la
Asociaciéon en Hilando al desarrollo, donde "El proceso busca favorecer al pequefic
empresario y al artesano que antes no tenia acceso a procesos como este, ya que,
estaban dirigidos hacia las grandes industrias y corporaciones”, manifestd Juan
Carlos Rodriguez, subsecretario de Educacion, de igual manera "La idea de la Feria
Inclusiva es que todos los (artesanos) que se presentan, cumplen los estandares,
indicadores y pasan la revisiéon que se tiene que hacer, sean adjudicados de forma
equitativa para los kits de uniformes”, de esta manera se busca continuar con la

reactivacion del sector productivo manufacturero de la Provincia.

De igual manera al finalizar el afio 2011, la Asociaciéon gestion6 para que la
Directiva de la Comuna Rio Verde representado por el Sr. Paulo Orrala Dominguez
en una sesion de Cabildo decida entregar los derechos de posesion a este grupo de
mujeres para que construyan su centro de costura pudiendo de esta manera
producir y vender al mismo tiempo sus prendas confeccionadas.

1.2 Problema de la investigacion
1.2.1 Planteamiento del problema
La Asociacion Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes, conformado por un

grupo de mujeres se caracteriza por sus destrezas en el arte de costura, realizando
actividades productivas limitadas de acuerdo a los pocos pedidos que les solicitan
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los clientes, producto de ésta se genera una débil comercializacion de las prendas

confeccionadas en la provincia de Santa Elena.

Las costureras poseen conocimientos técnicos en disefio de prendas de vestir,
sin embargo no cuentan con conocimientos en técnicas de venta, negociacion y
mercadeo, generando pocas ventas en el mercado local, ocasionando capacidad
ociosa en la produccion, quedando muchas veces en stock mercaderia sin tener

salida a los mercados.

El escaso manejo de canales de distribucion, hace que la socias mantengan un
limitado numero de clientes, afectando de esta manera los ingresos que reciben por
la produccioén de las prendas de vestir que generan, perdiendo oportunidades en el
mercado del sector publico y privado, siendo la Gnica herramienta utilizada la venta
personal donde la sefiora Presidenta y tesorera se dirigen a ofrecer directamente el

servicio de confecciones.

Asi mismo, la Marca “GREENRIVER” creada recientemente y registrada en el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, no es aprovechada en la actualidad
por la Asociacion, siendo una gran debilidad el tener un derecho patentado y no
posicionarlo como una marca netamente peninsular, para que sus productos se
identifiquen en la industria textil.

Tabla 1:
Planteamiento del Problema
Causas Problema Efectos
e Poco conocimiento en e Debilidad en la e Pocas ventas
técnicas de venta, gestion de ocasionan
negociaciéon y mercadeo. Comercializacion capacidad ociosa
de la prendas de en la produccion.
e Debilidad de marca creada vestir
recientemente confeccionadas por e Bajo nivel de
la Asociacién posicionamiento
° Escaso manejo de los Unidos con Fe, en y participaciéon de
Canales de Distribucion. el sector Publico y mercado.
Privado de la
Provincia de Santa e Limitado numero
Elena. de clientes.

Fuente: Secundaria

Elaborado por: Las Autoras
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1.2.2Formulacion del Problema

¢ Es posible mejorar la gestion de comercializacién para las prendas de vestir
confeccionadas por la “Asociacién Unidos con Fe Hacia nuevos Horizontes en el

sector publico y privado de la provincia de Santa Elena?

1.2.3 Sistematizacion del problema de la investigacion

¢Cual es la situacion econdmica y social de las familias en la comuna Rio
Verde?

. Como identificar clientes actuales y potenciales para los productos
confeccionados por la Asociacion Unidos con Fe Hacia nuevos Horizontes, de la
Comuna Rio Verde?

¢, Cudl es la importancia de implementar un Plan de comercializacién para la
Asociacién Unidos con Fe Hacia nuevos Horizontes, de la Comuna Rio Verde?

1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo General

Realizar el andlisis de comercializacion, fortaleciendo los canales de
distribucién en el sector publico y privado de la Provincia de Santa Elena, para el
posicionamiento de la marca Greenriver de las prendas de vestir confeccionadas por
la “Asociaciéon Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes”.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Efectuar un analisis situacional de la posicion actual de la empresa
“Asociacién Unidos con Fe Hacia nuevos Horizontes”.

R Y Y L 2 SR TN T T e S e o e e A B R Y A R S R 3 S S T D P T A N DS AR SR e 1
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e Elaborar un estudio de mercado que identifique clientes actuales y
potenciales para los productos confeccionados por la Asociaciéon Unidos con

Fe Hacia nuevos Horizontes.

e Elaborar un plan estratégico de comercializacion para el posicionamiento de
la marca Greenriver de la Asociacion Unidos con Fe Hacia Nuevos

Horizontes.

e Fortalecer los canales de distribucién en el sector publico y privado en la
Provincia de Santa Elena.

e Elaborar el presupuesto del plan de comercializacion.

1.4 Justificacion e Importancia

La economia del pais, y mucho mas radical en la Provincia de Santa Elena ha
sido objeto en los ultimos afos de profundos cambios, los cuales exigen el
perfeccionamiento en todos los mecanismos de gestién y planificacién por parte de
los organismos estatales del Gobierno Nacional, siendo el Instituto de Economia
Popular y Solidaria del MIES, quien apoya al desarrollo social y econémico de las
comunidades focalizandose en apoyar a las artesanas de costura, siendo el grupo
de analisis la Asociacién Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes beneficiando a un
grupo de mujeres que se dedica a la costura, por medio del disefio de un Plan de
comercializacion, aprovechando y optimizando los recursos con el que cuentan
actualmente, en este caso, la Asociacion de la Comuna Rio Verde, busca obtener el
maximo de eficiencia tanto en la produccidon como comercializacién de las prendas
de vestir confeccionadas por sus propias artesanas, siendo este el factor productivo

mas importante de esta zona.

En este proyecto se realiza para la Asociaciéon la aplicacion de un
procedimiento metodoldgico, para el disefio de alternativas de comercializacién
propicio con el uso de herramientas , estrategias, y plan de accion operativo que
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permitan a las mujeres de la Asociacion incursionar en la economia manejando
procesos productivos en beneficio para la comunidad al tener un proceso éptimo en
el uso eficiente de maquinarias, insumos fortaleciendo los canales de distribuciéon
tanto en el sector pablico como privado, manteniendo un esquema con mayor

eficiencia que permita desarrollar socialmente a la comunidad.

En la Asociacién Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes no aplica de forma
consistente las técnicas necesarias para el correcto uso de la comercializacién de
las prendas de vestir, como instrumento en la toma de decisiones por lo que se
selecciona dentro de su estructura organizativa a la Asociacion Unidos con Fe Hacia
nuevos Horizontes para aplicar los procedimientos que le permitan disefiar un
sistema de comercializacién que responda a sus necesidades, mejorando el ingreso
de ellas y de sus familias, logrando incursionar a la mujer en la economia como una
organizacion social que emprende alternativas de desarrollo en la comunidad de Rio
Verde, siendo beneficiado el grupo de mujeres emprendedoras, es decir las 34
mujeres y sus familias, que tendrian un total de 170 personas beneficiadas, asi
como aquellas familias de otras comunidades que se involucren indirectamente en
la produccion y comercializacién de las prendas, aportando a disminuir la tasa de
desempleo existente en las comunidades, asegurando [a incorporacion de los
aportes ciudadanos a los contenidos del Plan Nacional para el Buen Vivir,
enfatizando en el desarrolio de capacidades y oportunidades, asi como en la
movilizaciéon, acumulaciéon y distribucién de capital en el sector industrial
manufacturero y actores del sistema econémico.

Es necesario fortalecer a las pequefias empresas y personas emprendedoras,
incrementando la participacion de los productores de la EPS en la comercializacién
directa con el mercado publico y privado, asi como fortaleciendo las iniciativas de los
actores en el sector de manufactura a través de la generacion de emprendimientos,
en ese sentido, es importante aportar y fortalecer al grupo de mujeres en esta
actividad. Para ello se generaran estrategias que generen un plan de
comercializacion que mejore los canales de distribucién tanto en el sector publico y
privado.
- ]
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1.5 Marco de referencia de la investigacion

1.5.1 Marco tedrico

Proceso de Comercializacion:

Klotler y Armstrong (2008) “Proceso de comercializacion incluye cuatro
aspectos fundamentales: ¢cuando?, ;dénde?, sa quién? y jcomo? En el
primero, el autor se refiere al momento preciso de llevarlo a efecto; en el
segundo aspecto, a la estrategia geografica; el tercero, a la definicion del
publico objetivo y finalmente, se hace una referencia a la estrategia a seguir

para la introduccién del producto al mercado” (p.94)

El proceso de comercializacién aplica varios aspectos, que permiten identificar
el tiempo, lugar, el publico meta y la estrategia para introducir las prendas de vestir,
para la Asociacion de la Comuna de Rio Verde, el publico objetivo son las empresas
publicas y privadas de la Provincia de Santa Elena, a las que se les comercializara el

producto empleando estrategias de distribucién.

Lamb, Joseph y Carl. ( 2011) “Proceso por el cual los productos pasan de los
centros de produccion a sus destinos de consumo, a través de diferentes fases

u operaciones de compraventa de mayoristas o minoristas” (p. 75)

La Asociacion Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes, fundamentara el
proceso de comercializacion segun Lambin (2011), en razén que las prendas de
vestir seran elaboradas en el taller de costura, para luego ser entregadas a través
de los distintos canales de distribucion del sector publico y privado previamente
identificados en el mercado de la Provincia de Santa Elena.
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Plan de comercializacion:

Kotler et al. ( 2008) “El plan de comercializacion es un instrumento central para
dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia. Consiste en analizar las
oportunidades de mercadotecnia, investigar y seleccionar los mercados meta,
disefiar las estrategias de mercadeo, planear los programas de mercadotecnia,
asi como organizar, instrumentar y controlar el esfuerzo de mercadotecnia”

(p-94)

De acuerdo a esta definicién el plan de comercializacién es aquel que permitira
que la Asociacion identifique las oportunidades que se dan en el mercado de la
Provincia de Santa Elena, para la venta de las prendas de vestir, planteando un sin
namero de estrategias que logren captar el mercado y luego evaluar las distintos
programas puestos en marcha para determinar si se cumplié o no, con los esfuerzo

de marketing ejecutados.

Hoffman (2007). “Un Plan de Comercializacion es el punto mas alto del
proceso de aprovechar una oportunidad ofrecida por el mercado. Congrega
todas las actividades empresariales dirigidas hacia la comercializacién de un
producto o servicio, el cual existe para atender las necesidades especificas de

los consumidores”. (p.75)

El disefio del Plan de Comercializacion, para la Asociaciéon Unidas con Fe, se
fundamentara en la teoria de Hoffman (2007), debido a que la misma permite
aprovechar las oportunidades del mercado, si bien es cierto existen
microempresarios que confeccionan prendas de vestir en la Provincia de Santa
Elena, los mismos no atienden de manera oportuna la demanda existen de las
instituciones por falta de recursos humanos y maquinarias, en cambio en la Comuna
Rio Verde, la Asociacion agrupa a mas de 32 socias con experiencia en costura que
cuentan con la maquinaria apropiada para confeccionar grandes volimenes de ropa
que mediante la aplicacion de la mezcla de mercadotecnia, estrategias y actividades
empresariales de comercializacion se lograra posicionar la marca del producto al
o e e e e e e e ]
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momento de liegar a todos los clientes actuales y potenciales atendiendo cada una
de la necesidades de ellos para que se sientan satisfechos.

Canales de distribuciéon:

Para Lamb et al. (2011)Desde el punto de vista formal, un canal de marketing
también llamado canal de distribucién es “una estructura de negocios de
organizaciones interdependientes que va desde el punto de origen del producto
hasta el consumidor, con el propésito de llevar los productos a su destino final de

consumo” (p, 163).

El canal de distribucion permitira llegar con los productos de la Asociacion a los
distintos consumidores de la Provincia de Santa Elena, los cuales necesiten de una
prenda de vestir elaborada por costureras profesionales.

Un canal de distribucién "es un conjunto de organizaciones que dependen
entre si y que participan en el proceso de poner un producto o servicio a la

disposicién del consumidor o del usuario industrial” (Fischer, 2002)

De acuerdo a esta teoria se manifiesta que el canal de distribucién es un
conjunto de organizaciones, sin embargo la Asociacion Unidos con fe no agrupa a
otros entes, mas bien la integran a 34 mujeres para elaborar prendas de vestir y
comercializarlas en el mercado de la Provincia

“Un canal de distribuciéon desplaza bienes y servicios de los productores a los
consumidores, y elimina las brechas importantes de tiempo, lugar y posesion
qUe separan los bienes y servicios de quienes los usaran” (Kotler et al, 2008).

El disefo del Plan de Comercializacion para la Asociaciéon Unidas con Fe Hacia
Nuevos Horizontes de la Comuna Rio Verde, se fundamenta en la teoria de Kotler y
Armtrong (2008), en razén que permitira que las prendas de vestir confeccionadas
por las mujeres costureras lleguen a las distintas instituciones publicas y privadas,
en el menor tiempo posible cumpliendo asi con las fechas que se establezcan en las
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negociaciones entre el comprador y vendedor, para que las mismas sean usadas de
acuerdo a las necesidades de los clientes actuales y potenciales de la Provincia de

Santa Elena.

Estructura de Fuerza de Venta Territorial:

Kotler, Armstrong, (2007) “Organizacién de fuerza de ventas que asigna a cada
vendedor una zona geogréfica exclusiva en la que el vendedor vende toda la linea
de productos o servicios de la compafiia” (p. 492)

La Asociacion Unidas con Fe Hacia Nuevos Horizontes, utilizara este tipo de
estructura de fuerza de ventas, en razén que la misma permitira a los vendedores
tener dos zonas geograficas una seria la capital de la Provincia Santa Elena,
denomina ruta 1 y las otras La libertad y Salinas considerada ruta 2. Donde el
vendedor realizara visitas una vez por semana a los locales comerciales y cada que
el sector privado lo amerité de acuerdo a las adquisiciones que realice a través del

Portal de Compras Publicas.

Estructura de Fuerza de Venta por Clientes:

Kotler, Armstrong, (2007). “Organizacion de fuerza de ventas en la cual los
vendedores se especializan en vender solo a ciertos clientes o industrias. Es
factible establecer fuerzas de ventas Separadas para distintas industrias, para
atender a los clientes actuales y encontrar clientes nuevos, y para ventas grandes y
cuentas de tamafio reqular’ (p.492)

Este tipo de estructura la Asociacion Unidas con Fe, la considerada para la
comercializacién de las prendas de vestir, debido a que la misma le permitira llegar
con el producto final a sus dos clientes los del sector publico en donde constan los
Ministerios, Instituciones Educativas, GAD, Juntas Parroquiales, entre otros y los del
sector privado donde se ha considerado unicamente a los locales comerciales que

ofertan prendas de vestir para damas.
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Marketing Estratégico:

Kotler et al. (2008) “El marketing estratégico se apoya de entrada en el analisis
de las necesidades de los individuos y de las organizaciones. La funcién del
marketing estratégico es seguir la evoluciéon del mercado de referencia e
identificar los diferentes productos —mercados y segmentos actuales o
potenciales, sobre la base de un anélisis de la diversidad de las necesidades a

encontrar’ (p.201)

La Asociacién Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes tiene como funcién
principal apoyarse en el Marketing Estratégico para orientarla gestion realizada tanto
el sector publico como privado hacia las oportunidades atractivas que se le
presentan en el mercado peninsular, es decir, plenamente adaptadas con todos los
recursos que actualmente dispone la Asociacion tanto tecnolégico, humano y de
infraestructura que ofrecen un potencial de crecimiento y rentabilidad en beneficio de
la comunidad Rio Verde asi como de apoyando a la productividad de la Provincia de
Santa Elena.

Posicionamiento:

Es el arte de disefiar la oferta y la imagen de la empresa de modo que ocupen
un lugar distintivo para su oferta de mercado. El resultado final del
posicionamiento es la creacién con éxito de una propuesta de valor enfocada
hacia el mercado, una razén de peso para que el mercado meta compre el
producto (Kotler, Pearson, 10 ed.)

La Asociaciéon Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes cuenta actualmente
con una marca registrada en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, sin
embargo no cuenta con un posicionamiento solido, en el mercado peninsular,
pues siempre se ha caracterizado a la comunidad Rio Verde por tener sus raices
netamente en el sector de la manufactura, siendo reconocida la comunidad por
sus destrezas en el arte de la costura, donde muchas familias se dirigen a Rio
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Verde para confeccionar sus prendas, pero falta la consolidacién de su
marca tanto en el sector publico como privado de la provincia, para poder ingresar

a nuevos mercados mas adelante.

Participacién de mercado:

Joseph, Gordon y Thomas (2007) “Desde el punto de vista de la empresa, el
mercado es un ambito donde hay que conquistar un espacio para "colocar”
los productos o servicios. En el mercado tiene lugar la concurrencia de las
diferentes empresas que compiten en la comercializacion de productos o
servicios similares. (p.124)

El escenario de la Asociacién Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes radica
en aquellas mujeres emprendedoras dedicadas a la costura que buscan el sustento
para sus familias, enfocandose aquellas personas que conocen de sus destrezas y
acuden a esta comunidad para confeccionarse ternos, ropa casual, deportiva o los
uniformes escolares, siendo reconocida por su trayectoria en la manufactura de la
zona, asi mismo en el aflo 2011-2012 la Asociacién ha concursado en compras
publicas con la ayuda del Instituto de economia popular y solidaria, que busca
articular a los sectores productivos con el sector publico en beneficio del desarrollo
social y econdmico de las comunidades, generando oportunidades no solo a mas
familias de la comunidad, sino buscando apoyo en diferentes comunidades que
tengan las mismas destrezas en el arte de la costura.

Anailisis FODA:

Kotler et al. (2008) “FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a
una herramienta analitica que permitira trabajar con toda la informaciéon que posea
sobre el negocio, util para examinar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas” (p.76)
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Es importante para toda organizacién realizar un analisis completo para tomar
las mejores decisiones, por tal razén la Asociaciéon legalmente ahora formada, en
busca de alcanzar sus metas es preciso que realice un estudio completo de como se
encuentra tanto internamente como externamente para mejorar la gestion que se
pretende realizar.

Fortalezas:

Para Kotler et al. (2008) “Las Fortalezas son todos aquellos elementos internos
y positivos que diferencian a las empresas de otras de igual clase o caracteristica”

(p. 76).

Los elementos positivos que actualmente tiene la Asociacién es el contar con
un centro de costura propio, e instalaciones remodeladas, asi como maquinarias
industriales especificas para el desarrollo del area técnica, con el fin de brindar
productos de mejor calidad demostrados en los acabados de las prendas, asi
mismo la experiencia que tiene el personal en costura es Unico, pues toda su vida
estas personas se han dedicado al arte de la costura.

Oportunidades:

Kotler et al. (2008) “Las Oportunidades son aquellas situaciones externas,
positivas, que se generan en el entorno y que una vez identificadas pueden ser
aprovechadas.” (p.76).

Dentro de las oportunidades que actualmente se esta tratando de
evolucionar es el articular a las economias populares en la parte productiva,
canalizando los servicios por medio del Instituto de Economia Popular y Solidaria,
donde el Gobierno ha puesto sus esfuerzos para que estos grupos atiendan al
sector publico en cuanto requerimientos que se presenten en las Instituciones, asi
como incluir a la mujer como parte fundamental de la parte econémica productiva
de la sociedad.
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Debilidades:

Para Kotler et al. (2008). “Las Debilidades son problemas internos, que una
vez identificados y desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben
eliminarse”. (p.76)

La Asociacion al contar con el apoyo del Gobierno Nacional en cuanto la parte
productiva, tiene reducidos conocimientos en cuanto técnicas de ventas y mercadeo
con el fin de promocionar la mercaderia, asi como el bajo posicionamiento que
tienen de la marca creada. Las debilidades deben ser un punto fundamental para
poder disefiar estrategias que permitan fomentar y consolidar el desarrollo de la

comunidad.

Amenazas:

Para Kotler et al. (2008) “Las Amenazas son Situaciones negativas, externas a
la empresa, que pueden atentar contra la misma, por lo que llegado al caso, puede
ser necesario disefiar una estrategia adecuada para poder sortearla’. (p.76)

Todo suceso desfavorable ajeno a la Asociacion Unidos con Fe Hacia nuevos
Horizontes que pueda afectar de diferentes maneras el desempefio en el arte de la
costura, asi como el desinterés del sector publico en articular a los sectores
productivos puede retrasar el desarrollo de las comunidades.

Estrategia de producto:

Jeam y Lambin (2008) “Es el conjunto de beneficios y servicios que ofrece un
comerciante en el mercado, ofreciendo satisfaccién en el deseo o necesidad de
los consumidores”. (p. 466)
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Esta estrategia se basa en diversificar la oferta de productos confeccionados
por las costureras de Rio Verde, no solo enfocandose a una linea especifica, sino

a una amplia diversificacion.

Estrategia de precio:

Jeam et al. (2008) “El precio es el valor monetario que se asigna a los

productos al momento de ofrecer a los consumidores” (p. 467)

La estrategia de precios se determina un factor muy importante debido al
entorno en que se desenvuelve la Asociacion, los precios debe ser ajustados al
medio econémico peninsular y a la tendencia de mercado, para lo cual el hecho de
participar en compras publicas se considera precios estandar por el monto del
pedido en el caso del sector publico, en cambio para el sector privado se mantendra
un catalogo de precios de acuerdo a la calidad de la tela y disefios programados.

Estrategia de promocion:

Para Kotler et al (2008). “La promocién consiste en comunicar, informar, dar a
conocer o recordar la existencia de un producto a los consumidores, asi como
persuadir, motivar o inducir su compra o adquisicion”. (p. 577)

Utilizar medios de comunicacién adecuados e interactivos para dar a conocer a
la marca recién creada de la Asociacion es una alternativa estratégica de desarrollo
y forma de posicionar la marca Greenriver.

Estrategia Promocional Push

Kotler et al. (2007) “Implica empujar el producto hacia los consumidores finales
a través de los canales de distribucion, dirige sus actividades de marketing para
incitar a que trabajen y lo promuevan. Este intenta convencer a los intermediarios de
que pueden obtener mejores utilidades y los incita a realizar mas pedidos de
producto para poder empujarlo a sus clientes” (p. 578)

Universidad Tecnolégica Empresarial de Guayaquil
Ing. Cevallos Mora Francia; Ing. Salazar Delgado Ingrid Pagina 16




“ANALISIS DE LA GESTION DE COMERCIALIZACION PARA LAS PRENDAS DE VESTIR
CONFECCIONADAS POR LA ASOCIACION UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES,
FORTALECIENDO LOS CANALES DE DISTRIBUCION EN EL SECTOR PUBLICO Y PRIVADO DE LA
PROVINCIA DE SANTA ELENA”

Mediante esta estrategia la Asociacion, podra lograr que sus clientes tanto del
sector publico como de los locales comerciales, obtengan promociones, descuentos
por medio de los intermediarios, captando de esa manera el mayor numero de

clientes.

Estrategia Promocional Push

Kotler et al. (2007) “Consiste en dedicar presupuesto a la publicidad y
actividades de promocion de ventas dirigidas al consumidor final” (p. 578)

La Asociacién al enfocarse directamente a mayoristas, no aplicara la estrategia
push, sino concentrara sus esfuerzos promocionales en el canal de distribucién de

los mayoristas.

Estrategia:

Crece negocio (2012). Una buena estrategia integraria los objetivos de
marketing de una organizacion, las politicas, las tacticas dentro de un todo
coherente para alcanzar éxitos. Para poder disefiar las estrategias, en primer
lugar se debe considerar al publico objetivo, la competencia y otros factores
tales como la capacidad del negocio e inversion de la misma, en base a dicho
analisis se pueden elaborar estrategias que se encarguen de satisfacer las
necesidades o deseos de los clientes.

Por tal razén es importante que la Asociacion Unidas Con Fe Hacia Nuevos
Horizontes elabore estrategias orientadas en el negocio, el cliente y la competencia
con la finalidad de poner en orden y asignar, con base en sus atributos como en sus
deficiencias internas los recursos con los que cuenta la asociacién, para poder
alcanzar metas y desarrollar un conjunto de planes para la ejecucion de las
estrategias especificas de cada producto o servicio que ofrecen las empresarias.
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Las estrategias que se plantean para este Plan son las siguientes:

YV V V V V V V V V V VY

Estrategia Genéricas

Estrategias competitivas (Fuerza de Porter)
Estrategias de desarrolio del producto en el mercado
Estrategias de cartera

Estrategia de marca

Estrategia de posicionamiento

Estrategia de producto

Estrategia de precio

Estrategia de plaza

Estrategia de comunicacion

Estrategia de Promociéon en relacion con la distribucion

Tabla 2:
Definicién de Estrategias
Estrategia Definicién Desventaja Ventaja
Esta estrategia | Las Con la aplicacién de
Liderazgo en | consiste en | desventajas de | esta estrategia la
Costo vender los | utilizar esta | Asociacion busca
productos a | estrategia obtener una mayor

precios unitarios

radican en que

participacion en el

muy bajos, a |podria ser | mercado y, por tanto,
través de wuna |imitada por la | aumentar sus
reduccion en los | competencia, o | ventas; pudiendo
costos. que el interés | incluso, tener

de los
consumidores
podria dirigirse
hacia otras
caracteristicas

del producto, y

precios mas bajos
que la competencia,
sacar algunos

del

mediante

competidores
mercado

las ventajas
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no sélo al
precio.

competitivas que se
tendria por ser un

mercado masivo.

Diferenciacion

Esta estrategia

La desventaja

A través de la

consiste en | de utilizar esta | estrategia de
producir o | estrategia diferenciacion, la
vender un | radica en que | Asociacion busca la

producto que

la competencia

preferencia de los

sea Unico vy |puede llegar a | consumidores,
original, que | copiar las | pudiendo incluso
logre distinguirse | caracteristicas | aumentar los

de la | diferenciadoras | precios, en caso de
competencia, vy |del producto, | que estos
que no sea | porlo que para | reconozcan las

facilmente usar esta | caracteristicas
imitable por ésta. | estrategia, diferenciadoras del
dichas producto. Sin
caracteristicas | embargo es
diferenciadoras | importante tener en
deben ser | cuenta que en la
dificiimente Provincia de Santa
imitables  por | Elena, el mercado
competencia. esta esta
compuesto por

consumidores  que
son sensibles a los
precios, por lo que
esta estrategia no
seria la mas
apropiada para ser
usada.
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Enfoque Esta estrategia | La desventaja | La estrategia de
consiste en | de utilizar esta | enfoque busca que
enfocar o | estrategia la Asociacibn se
concentrar la | radica en que | especialice en un
atencion en un | los determinado tipo de
segmento competidores | consumidor y, por
especifico  del | pueden tanto, lograr ser mas
mercado, es | identificar las | eficiente. Sin
decir, concentrar | ventajas del | embargo esta

los esfuerzos en

segmento  al

estrategia no seria la

produgir o | cual la{que se aplique
vender empresa se | porque el mercado
productos  que | esta dirigiendo, | que se tiene no es
satisfagan las |y decidir | amplio, ademas
necesidades o |imitarla; que | existe la
gustos de un|las competencia que
determinado preferencias de | tienen en la mira al
grupo de | los mismo segmento de
consumidores. consumidores | fa Asociacion.

se dirjan a

caracteristicas

del  producto

que desea el

mercado en

general.

Fuente: crece negocio 2012
Elaborado por: Las autoras

Estrategias genéricas:

Las estrategias genéricas de Michael Porter (2008) son un conjunto
de estrategias competitivas que tienen como principal objetivo el desarrollo general
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de una empresa, a través de una ventaja competitiva, ya sea de liderazgo en

costos, la diferenciaciéon o el enfoque.

A continuacién se detalla cada una de estas estrategias y el beneficio que

tendria aplicarlas en la Asociacion.

En consideracion al andlisis anterior se puede indicar que la estrategia genérica
que aplicara la Asociacion es la de liderazgo en costo, en razoén que le permitira
ofrecer a las instituciones publicas y empresas comercializadoras de productos
textiles con costos bajos empleando ventajas competitivas por el volumen de
compras que realicen los clientes, debido a la oferta en mano de obra econémica
existente en la comuna Rio Verde, que se caracteriza por tener destrezas en el arte
de costura, asi como el poseer maquinarias industriales e infraestructura necesaria

para la demanda que se presente.
Satisfaccion del cliente:

“Grado en que el desempefio percibido de un producto concuerda con las
expectativas del comprador. La satisfaccion es funcion del desemperio percibido y
de las expectativas. Si el desempeifio coincide con las expectativas, el cliente queda
satisfecho. Si el desempefio supera las expectativas, el cliente queda muy satisfecho
o encantado, los clientes satisfechos vuelven a comprar y comunican a otros sus
experiencias agradables del producto o servicio”. (Kotler y Armstrong. 1999. p. 7).

El cliente debe ser el pilar fundamental de toda organizacion, por lo que la
Asociacién buscara la satisfaccion de los clientes tanto del sector privado como las
instituciones del sector privado.

1.5.2Marco Conceptual

Economia popular y solidaria:
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Herramientas que ayudan a generar empleo, ingresos, salir de la pobreza sin la
deshumanizacién que implica el capitalismo.

Emprendimientos Comunitarios:

Se refiere al esfuerzo en conjunto que hace un grupo de personas con el objeto

de mejorar la situacion de todos.

Organizaciones Sociales:

Toda aquella agrupaciéon de personas que se establece a partir de elementos
compartidos, ideas en comun, formas similares de ver al mundo. Ademas, es
importante para que tal grupo de personas sea considerado una organizacién social

que exista un objetivo a realizar, sea este solidario o particular.

Mercado meta:

Es el conjunto de personas, a quienes se dirigen todos los esfuerzos de
mercadotecnia, con el fin de cumplir con las caracteristicas encontradas del
segmento de mercado especifico.

Sector Publico:

El sector publico es el conjunto de organismos administrativos mediante los
cuales el Estado cumple, o hace cumplir la politica o voluntad expresada en las

leyes del pais.

Sector Privado:

El sector privado que se contrapone al sector publico, es aquella parte de la
economia que busca el animo de lucro en su actividad y que no esta controlada por
el Estado.
e 20 e S T s S S e SN e
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Industria textil:

Industria textil es el nombre que se da al sector de la economia dedicado a la
produccién de ropa, tela, hilo, fibra y productos relacionados. Es uno de los sectores
industriales que mas controversias genera, especialmente en la definicion de
tratados comerciales internacionales.

Prendas de vestir:

Son prendas generalmente textiles, fabricada con diversos materiales, usada

para vestirse y protegerse del clima adverso.
Asociacion:

Es la accidn y efecto de asociar o asociarse (unir una persona a otra para que
colabore en algun trabajo, juntar una cosa con otra para un mismo fin, establecer

una relacién entre cosas o personas).
Plan de Buen Vivir:

Es un instrumento al que el Estado se sujetara con todas sus politicas,
programas, y proyectos publicos, con el fin de coordinar la asignacién de recursos
publicos y las competencias propias del Estado y los gobiernos auténomos, para
beneficiar a todos los sectores.

Objetivos del Plan del Buen Vivir:

Objetivo 3:

Mejorar la calidad de vida de la poblacion: Se vincula directamente con la
satisfaccion de necesidades materiales, psicologicas, ecoldgicas y sociales, con el

fin de construir un proyecto de vida comun, basado en bienestar, felicidad individual

y colectiva.
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Objetivo 6:

Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas: Lo que
se busca es valorizar a lo largo del tiempo las formas de organizacion de la
produccion, tanto en el ambito urbano como rural, y asi dotar a las pequefas, y
medianas unidades familiares, asociativas o individuales la movilidad de recursos
tales como conocimientos, destrezas, y ahorros locales, redes sociales y otros
similares generadoras de nuevas relaciones sociales de produccién.

1.6 Formulacién de la hipétesis y variables
1.6.1 Hipoétesis General

A través del andlisis de comercializacion se fortalecera los canales de
distribucién en el sector publico y privado de la Provincia de Santa Elena, para el
posicionamiento de la marca Greenriver de las prendas de vestir confeccionadas por
la “Asociacion Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes”.
1.6.2 Hipodtesis Particulares

e La proporcién de Instituciones publicas y empresas comerciales que

identifican a la Asociacion Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes es mayor

o igual al 40%.

e La proporcién de Instituciones publicas y empresas comerciales con “muy
alta intencién de compra” de confecciones textiles es mayor al 40%.

e La marca Greenriver se encuentra posicionada en la Provincia de Santa
Elena en un porcentaje proporcional igual 0 menor al 20%.
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e La proporcién poblacional de instituciones publicas y empresas comerciales
que considera que el problema de distribucion es un factor importante para
la adquisicion de confecciones textiles es mayor o igual al 30%.

e La proporcién poblacional de instituciones publicas y empresas comerciales
que conoce a la Asociacion Unidos con Fe hacia Nuevos Horizontes de la
comuna Rio Verde es igual o mayor al 40%.

1.6.3 Variables y Operacionalizacion

1.6.3.1  Variable Independiente (V.1.)

Comercializacion que fortalecera los canales de distribucion en el sector

publico y privado.

1.6.3.1.1 Variables Empiricas de la Variable Independiente

(VE.VL.1) Canales de distribucién del sector publico.

1.6.3.1.2 Indicadores de la Variable Independiente

(Ind. VE.VIL.1) Un Analisis de comercializacion en el sector publico.

1.6.3.1.3 Fuentes y técnicas para la obtencion de datos destinados a los

indicadores de V1

(Item. Ind. VE. VI 1): Técnica de encuesta.

1.6.3.1.4 Variables Empiricas de la Variable Independiente

(VE.VL.2) Canales de distribucién del sector privado.
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1.6.3.1.5 Indicadores de la Variable Independiente
(Ind. VE.VI.2) Un Anélisis de comercializacion del sector privado.

1.6.3.1.6 Fuentes y técnicas para la obtencion de daftos destinados a los
indicadores de VI
(Item. Ind. VE. VI 1): Técnica de encuesta.

1.6.3.2  Variable Dependiente (V.D )
Posicionamiento de la marca Greenriver

1.6.3.2.1 Indicadores de la Variable Dependiente

(Ind. VE.VD 1) 30% Instituciones contratan servicios por compras publicas a la

Asociacion Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes.

(ind. VE.VD 2) 20% de las Instituciones y empresas comerciales reconocen la

marca Greenriver.

1.6.3.2.2 Fuentes y técnicas para la obtencion de datos destinados a los
indicadores de VD

( Item. Ind. VE. VD 1): Técnica de encuesta.
(item. Ind. VE. VD 2): Técnica de encuesta.

1.7 Aspectos Metodolégicos de la Investigacion

1.7.1 Tipo de estudio

Para desarrollar el presente estudio se empleara una investigacion mixta, es
decir se recurrira a una investigacién exploratoria durante la etapa inicial para tener
datos cualitativos; de igual manera se lograra establecer el disefio de investigacion
de enfoque cuantitativo mediante la investigacion descriptiva.
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e Investigacion exploratoria: Se realizara un focus group, a proveedores, clientes,
vendedores, representantes del sector publico, comerciantes, estudio que servira

para estudios posteriores.

e Investigacion descriptiva: Es necesario aplicar este tipo de investigacién para
comprobar o rechazar las hipétesis planteadas que tendran lugar en la
investigacion, al utilizarla se generara informacion cuantitativa que permite
comprobar y describir estadisticamente ciertas variables de la investigacion que
para el estudio presente es necesario aplicar por ser un medio que determinara la
posibilidad de solucionar problemas presentados que permitan tomar decisiones

estratégicas mas adelante.

1.7.2Método de investigacion

Para el desarrolio del presente trabajo es preciso identificar el método de

investigacion que permitird el estudio deductivo — inductivo:

) Método Deductivo: Se aplicara el método deductivo debido a los fendmenos
presentados en diferentes perspectivas de los expertos entrevistados, enfocado
al tema de compras publicas y comercializacion, pudiendo deducir varias

suposiciones de acuerdo a las teorias razonadas por el investigador.

° Método Inductivo: Partiendo de una teoria basada en la observaciéon de ciertos
hechos que se presentan en la confeccién y comercializacion de las prendas
elaboradas en la Comunidad de Rio Verde.

1.7.3 Técnica de investigacion

Técnica Observacion

La modalidad que se empleara es una observacion directa, participativa y de
campo es decir se tomaran los datos directamente de la fuente en la misma
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comunidad, es decir acudiendo al centro de costura personalmente y realizando la
observacion para lo cual se utilizaran elementos técnicos como fotografias, fichas,
en las cuales se registraran cada uno de los fenébmenos observados, creando una

linea base para el presente estudio.

Focus Group

El focus group es una técnica que implica dialogar con las personas que se
encuentren directamente relacionadas con los temas relevantes en la
comercializacion, con el fin de conocer las perspectivas que tienen mediante sus
experiencias propias adquiridas con el paso del tiempo.

Personas Participantes: Propietario de Negocio, Comerciante, Proveedor,
Directiva de la Asociacion, Experto de compras publicas, Cliente.

Técnica Encuesta

Se lograra obtener datos de Instituciones publicas, con el fin de obtener
informacién que servird para elaborar estrategias de comercializacion que permitan
la articulacion de los actores de economia popular con el sector publico; de igual
manera se realizara las encuestas a las comercializadoras de confecciones textiles
en los tres cantones principales de la Provincia de Santa Elena.

1.7.4 Fuentes de investigacion

Fuentes primarias: Informacién que se recolecta del estudio de mercado ha
desarrollarse en el presente trabajo, por medio de las dos entrevistas a expertos, y
las dos encuestas a realizar empleando el instrumento del cuestionario.

Fuentes secundarias: Para objeto de estudio se analizan fuentes secundarias
internas de la Asociacién como datos estadisticos, informes de la Directiva, informes
técnicos y financieros por parte del Ministerio de Inclusién Econémica y Social de

Universidad Tecnol6gica Empresarial de Guayaquil
Ing. Cevallos Mora Francia; Ing. Salazar Delgado Ingrid Pagina 28




“ANALISIS DE LA GESTION DE COMERCIALIZACION PARA LAS PRENDAS DE VESTIR
CONFECCIONADAS POR LA ASOCIACION UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES,
FORTALECIENDO LOS CANALES DE DISTRIBUCION EN EL SECTOR PUBLICO Y PRIVADO DE LA
PROVINCIA DE SANTA ELENA”

Santa Elena, datos del INEC, revistas de costura, Camara de Comercio,
SENPLADES, entre otros.
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CAPITULO I
ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y
DIAGNOSTICO

2.1 Diagnéstico estratégico del negocio

El diagnéstico interno como externo, permite identificar aquellas variables
que se originan tanto al interior como los que se originan externamente teniendo
probabilidad de ocurrencia, pudiendo generar impacto en el futuro de la Asociacion
Unidos con Fe Hacia Nuevos Horizontes, por tal razén es preciso que las socias
identifiquen los factores claves internos y externos para ser analizados logrando

determinar un estudio profundo de las mismas.
211 Diagnéstico Externo
2.1.1.1 Analisis de Macroambiente
Factor Econémico.- Con un analisis profundo de diferentes aspectos
importantes para conocer si el pais esta encaminado hacia el buen vivir, se logra
identificar que existe un crecimiento en los ultimos afios.
e Producto Interno Bruto:

Grafico 1.
PIB por sectores
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Fuente: Banco Central del Ecuador.

Elaborado por: Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SEMPLADES)
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Al observar la tendencia del PIB para el Sector industrial, que es al que se
adapta la actividad productiva de la Asociacion, se observa que se ha mantenido en
un 14% con su produccién, lo que indica que existe estabilidad en este sector a nivel
nacional, lo que representa una ventaja para el taller de costura.

Grafico 2.
Producto Interno Bruto, expresado en millones de délares.

Producto Interno Bruto Real (PIB)
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: CEPAL

El PIB del pais, se observa un aumento proporcional con el paso de los afios
segun los datos recabados de la Sintesis Macroeconémica de julio 2012, lo que
indica que existe una produccion de bienes y servicios cada vez mas sostenible en el
pais, y que los ingresos estan incrementando por la produccién desde el 2000 hasta
el 2012.
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Tabla 3:

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA

Tasas de variacion (a precios de 2000)

Ramas de actividad \ Ainos 2010 2011 | 2012 | 2013
Cliu CN (p) (p) | (prev) | (prev)
A. Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura -0,2 6,4 4,0 3,7
1. Cultivo de banano, café y cacao 96| 11,6 2,7 27
2. Otros cultivos agricolas 3,1 3,1 5,0 5,0
3. Produccién animal 0,7 1,0 5,5 45
4. Silvicultura y extraccion de madera 76| 11,2 6,0 4,0
5. Productos de la caza y de la pesca 1,9 8,5 1,5 1,5
B. Explotaciéon de minas y canteras -2,5 4,3 1,4 4.1
6. Extraccion de petroleo crudo y gas natural 0,2 34 1.1 6,3
7. Fabricacién de productos de la refinacién de petréleo -19,7 9.8 27| -111
8. Otros productos mineros 1,1 9,9 40 4,0
C. Industrias manufactureras (excluye refinacion de

petroleo) 6,7 6,9 6,8 3,7
9. Carnes y pescado elaborado 3.9 3,6 54 42
10. Cereales y panaderia 9,4 1,5 6,9 3,1
11. Elaboracién de azucar 245 153 0,0 0,7
12. Productos alimenticios diversos -2,4 3,0 10,9 1,7
13. Elaboracién de bebidas 17,1 13,7 20,9 44
14. Elaboracién de productos de tabaco 16,9| -15,0 0,0 0,0
15. Fabricacién de productos textiles, prendas de vestir 6,0 41 7,0 5,4
16. Produccién de madera y fabricacion de productos de

madera 13,9 9,5 49 0,0
17. Papel y productos de papel 45 4.3 2,1 3,0
18. Fabricacion de productos quimicos, caucho y plastico 10,1 13,5 8,6 46
19. Fabricacion de otros productos minerales no metalicos 1,5 13,8 4.9 53
20. Fabricacién de maquinaria y equipo 232| 16,7 7,5 4,0
21. Industrias manufactureras n.c.p. 3,5 42 2,5 25
D. Suministro de electricidad y agua 1,4 31,0 7,0 3,9
22. Suministro de electricidad y agua 14| 31,0 7,0 3,9
E. Construccion y obras publicas 6,7 21,0 5,8 5,6
23. Construccion 6,7 21,0 5,8 5,6
F. Comercio al por mayor y al por menor 6,3 6,3 5,5 3,6
24. Comercio al por mayor y al por menor 6,3 6,3 5,5 3,6
G. Trasporte y almacenamiento 2,5 6,1 53 5,0
25. Transporte y almacenamiento 2,5 6,1 53 5,0
H. Servicios de Intermediacion financiera 17,3 111 54 54
26. Intermediacion financiera 17,3 11,1 54 54
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l. Otros servicios 54 9,3 6,5 4.1
27. Otros servicios 5,4 9,3 6,5 41
J. Servicios gubernamentales 0,5 2,4 53 4,0
28. Servicios gubernamentales 0,5 24 53 40
K. Servicio doméstico 47| -51 0,0 1,0
29. Servicio doméstico 47| -51 0,0 1,0
Serv. de intermediacion financiera medidos

indirectamente -15,8| -11,0 -3,5 -3,7
Otros elementos del PIB 5,6 4.1 0,8 1,6
PRODUCTO INTERNO BRUTO 3,6 7,8 4,8 4,0

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: CEPAL.

Las previsiones del PIB por actividades elaboradas por el Banco Central
(2012), indica que la Industria Manufacturera, especificamente a la Fabricacion de
productos textiles, prendas de vestir, se advierte un descenso del 7,0 en el afio 2012
a un 5,4 en el 2013, lo que implica el planteamiento de estrategias adecuadas para
afrontar esta situacion de variabilidad segun los indicadores del BCE, es por esto
que el Gobierno Nacional busca mecanismos que fortalezcan la produccién nacional
mediante la articulacion de las Instituciones pulblicas encaminadas en busca del
desarrollo del pais.

e Ingreso promedio familiar:

Grafico 3.
Cobertura de la canasta basica por el ingreso promedio familiar
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
Elaborado por: Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SEMPLADES)
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Segun los datos recopilados desde el afio 2007 el poder adquisitivo de los
ecuatorianos ha mostrado una tendencia al aumento, alcanzando en el 2011 un
85,3% significativo que representan los ingresos para cubrir las necesidades basicas
que poseen (SENPLADES, 2012), por lo tanto este indicador indica una notable
oportunidad en el mercado, debido a que la poblacion tiene un nivel de ingresos con
los que puede adquirir un mayor numero de productos, incluyendo estos los
productos que ofrece la Asociacion, que cubre la carencia de vestimenta, entonces

Tabla. 4
Balanza Comercial Textil

@ BAILANZA COMERCIAL 'l‘liX'l'lI,/iré

o
= 2000-2010 _

IMPO RTY /
ANO EXPORTACIONES IMPORTACIONES EXPORT
2000 67.802,09 183.997,92 -116.195,83
2001 73.568,03 223.004,72 -150.436,69
2002 66.034,68 215.618,32 -149.583,63
2003 77.878,09 231.536,47 -153.658,38
2004 88.603,07 306.228,82 -217.625,76
2005 84.250,71 350.9424,09 -266.693,37
2006 82.811,45 373.101,13 -290.289,68
2007 93.989,38 4438.906,25 -354.916,87
2008 134.984,46 $543.213,27 -409.228,81
2009 179.981,16 415.007,83 -235.026,67
2010 228.980,80 561.695,09 -332.714,29

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Departamento Técnico AITE

Al revisar estadisticas sobre las exportaciones e importaciones en el sector
textil, se denota que existe un aumento de las exportaciones de productos textiles, lo
que constituye una oportunidad en el mercado, si se incursiona a nivel internacional,
a pesar que la balanza comercial esta desigual debido a que las importaciones
superan al nivel de exportaciones.

o Indice de precios:

Segun el Boletin Correspondiente a Agosto 2012, Boletin de Precios al
Consumidor, Productor y Mercado Laboral, publicado en la Seccién de Estadisticas
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de la pagina del Banco Central del Ecuador, de acuerdo a los datos sobre Prendas

de vestir y calzado.

Grafico 4.
indice de Precios al Consumidor por Divisiones de Consumo

indice de Precios al Consumidor por Divisiones de Consumo - 1
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Elaborado por: Las Autoras.

Los indices de precios para los productos tienden a un comportamiento
variable para los consumidores, por la inflacién que se viene generando, lo que
influye en los precios que se oferte con los productos al mercado, la oportunidad del
mercado, seria que al ser productores directo y tener una produccién en volumen se
podra implementar una politica de precio adecuada, incentivando al consumidor a la
adquisicién y compra con un precio competitivo, y a nivel local.

o Programacion fiscal cuatrianual

Bajo los supuestos anotados, se presenta un escenario de programacion fiscal
de mediano plazo; para el periodo 2012 — 2015, del Presupuesto General del Estado
tomando como punto de partida los valores estadisticos de las asignaciones
presupuestarias de afios anteriores, por tanto la proyeccion para los préximos cuatro
anos presenta los siguientes resultados fiscales:
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Tabla 5:
Programacion Presupuestaria Cuatrianual

Programacién Presupuestaria Cuatrianual 2012-2015
PRESUPUESTO GENERAL DEL ESTADO

(en millones de USD)

Total De Ingresos Y Financiamiento
Total De Ingresos
Ingresos Petroleros
Impuestos Petroleros
Exportacion de derivados
No permanentes
ingresos No Petroleros
Ingresos Tnbutarios
Impuesto a la Renta
va
Vehiculos
ice
Salida De Divisas
Aranceles
Otros
No Tributarios
Transferencias
Total De Financiamiento
Desembolsos Internos
Desembolsos Externos
Disponibiidades
Cuentas por Pagar
Otros
Total De Gastos, Amortizaciones Y Otros
Total De Gastos
Gastos Permanente
Sueldos Y Salarios
Bienes Y Servicios
Intereses
Transferencias
Gasto No Permanente
Amortizaciones
Deuda Intema
Deuda Externa
otros

e

NN

BANNNS S DWaS
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Nota: * Ingresos adnuinistrados por SRI y SENAE

Fuente: Estadisticas Fiscales (2012)
Elaborado por: Ministerio de Finanzas

De acuerdo con la Tabla 4, que muestra la Programacion Cuatrianual del
Presupuesto General del Estado (MF, 2012), se destina alrededor de 1.500,2
millones de délares para la compra de Bienes y servicios, lo que representa una
oportunidad, debido a que existe la partida presupuestaria para la adquisicion de
bienes y productos que la Asociacion ofrece, por [o tanto, al fomentar un canal para
el Sector Publico, se estd realizando una visién futura, pues siempre en las
entidades publicas se pueden adquirir uniformes, camisetas, gorras, bolsos, cortinas,
segun el requerimiento respectivo, al mismo tiempo al fomentar negociaciones con
las autoridades responsables se podria participar para proveerles con la produccion
del taller de costura, mediante procesos en el portal de Compras Publicas.

Factor demogréafico:

De acuerdo a las proyecciones del SENPLADES (2012), para el 2025 Ecuador
tendra una poblacion de 17.1 millones de habitantes, aunque para el 2020
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B e
descendera a un promedio anual de 1,1%, el aumento de 3,3 millones de personas
significa un incremento considerable de habitantes, asi mismo se prevén que la PEA
aumente a una velocidad promedio anual de 2.2%, esto implicara que cada afo se
integren a la fuerza laboral 170.000 personas en promedio, teniendo que requerir
para el afio 2025 mas de 154.000 empleos anuales en promedio, por lo que el
Estado debe preocuparse por generar fuentes de alternativas de microempresarios,

asociatividad o individuales
Factor Politico Legal:
Ley Organica de Economia Popular y Solidaria

Art. 18.- Sector Asociativo.- Es el conjunto de asociaciones constituidas por
personas naturales con actividades econémicas productivas similares o
complementarias, con el objeto de producir, comercializar y consumir bienes y
servicios licitos y socialmente necesarios, auto abastecerse de materia prima,
insumos, herramientas, tecnologia, equipos y ofros bienes, o comercializar su
produccion en forma solidaria y auto gestionada bajo los principios de la
presente Ley.(Registro Oficial 444, Mayo 2011)

Art. 132.- Medidas de fomento.- El Estado estableceréa las siguientes medidas
de fomento a favor de las personas y organizaciones amparadas por esta Ley:

1. Contratacién Publica.- El ente rector del sistema nacional de contratacion
publica de forma obligatoria implementar4& en los procedimientos de
contratacion publica establecidos en la Ley de la materia, margenes de
preferencia a favor de las personas y organizaciones regidas por esta Ley, en
el siguiente orden: Organizaciones de la Economia Popular y Solidaria;, y
Unidades Economicas Populares.

La Feria Inclusiva sera uno de los procedimientos de contratacion que las
entidades contratantes utilizaran para priorizar la adquisicion de obras, bienes o
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servicios normalizados o no normalizados provenientes de las personas y

organizaciones sujetas a esta Ley.

El ente rector de las compras publicas en coordinacion con el Instituto
estableceréa las obras, bienes y servicios normalizados y no normalizados que
deberan ser adquiridos a través de Feria Inclusiva y otros procedimientos.

2. Formas de Integracién Econdmica.- Todas las formas de Integracion
Econdmica, se beneficiaran de servicios financieros especializados; y, servicios
de apoyo en: profesionalizacion de los asociados, asesoria de procesos
econbémicos y organizativos, acreditaciones y registros, y acceso a medios de

produccién.

3. Financiamiento.- La Corporacién y la banca publica disefiaran e
implementaran productos y servicios financieros especializados y
diferenciados, con lineas de crédito a largo plazo destinadas a actividades
productivas de las organizaciones amparadas por esta ley.

Las instituciones del sector publico podran cofinanciar planes, programas y
proyectos de inversion para impulsar y desarrollar actividades productivas,
sobre la base de la corresponsabilidad de los beneficiarios y la suscripcion de
convenios de cooperacion. Los recursos seran canalizados a lfravés de las
organizaciones del Sector Financiero Popular y Solidario.

4. Educacién y Capacitacion.- En todos los niveles del sistema educativo del
pais, se estableceran programas de formacion, asignaturas, carreras y
programas de capacitacion en temas relacionados con los objetivos de la
presente Ley, particularmente en areas de la produccién y/o comercializacién

de bienes o servicios.

5. Propiedad Intelectual.- La entidad publica responsable de la propiedad

intelectual, apoyard y brindara asesoria técnica, para la obtencién de marcas

- o]
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colectivas, y otros instrumentos de orden legal que incentiven la proteccion de
los conocimientos colectivos, saberes ancestrales, obtenciones vegetales y
otras creaciones intelectuales. (Registro Oficial 444, Mayo 2011)

Esta Ley de reciente creaciébn busca activar la economia implementando
asociatividad de los diferentes actores, artesanos, pequefios productores,
asociaciones, gremios que se integren segun lo especifican sus articulos, con el fin
de promover el desarrollo sostenible de la EPS, el esfuerzo del gobierno actual con
su legislacién pretende buscar a través de Ferias inclusivas vincular el trabajo
artesanal del sector productivo, sin privilegiar a grandes empresas e industrias, de
esto que la Asociacién Unidos con Fe, al estar en la linea de operacién de esta Ley,
es considerada en los diferentes procesos inclusivos de las entidades, lo que
representa una gran ventaja para su productividad. La articulacion de estos actores
por medio de esta ley garantiza que los miembros de la asociaciéon tengan un
ingreso y obtener un contrato por sus productos confeccionados, a través de estas
experiencias se comprendera de mejor forma la identificacion de los canales de
distribucion en el sector publico.

La politica hoy en dia respalda con mucha mas fuerza el programa consuma lo
nuestro, que auspicia la presidencia de la republica, con la finalidad de concientizar
a la poblacién sobre la valia de los productos elaborados en el pais, esta campania
pretende que todo ecuatoriano se sienta orgulloso de lo que produce su pais, por tal
razén la Asociacion debe focalizar sus esfuerzos estratégicos en comercializar un

producto digno de valorar hecho por manos peninsulares.

Factor Socio cultural:

El Ecuador es un pais donde conviven diferentes “culturas”, siendo un
problema al momento de aprovechar las capacidades que vienen precisamente de
formas y expresiones sociales distintas, es evidente la inexistencia de relaciones
basadas en el respeto a la diversidad étnica, de género, generacional, de estatus
socioeconomico y de pensamiento, o que rompe las sinergias que podrian resultar

de una interaccion social adecuada.

- _ ]
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Por lo general el analfabetismo, el desempleo y las bajas remuneraciones
afectan fundamentalmente a las mujeres, indigenas, afros descendientes y adultos
mayores, viéndose mas afectada la mujer en algunos factores. La Comuna Rio
Verde, es una de ellas, un pueblo rural del cantén Santa Elena, que tiene un escaso
desarrollo, viéndose afectada por el machismo existente, pues no permiten que las
mujeres trabajen o solo se les permite parcialmente, otro factor cultural que influye
en este sector es la escasa vision que tienen por su estilo de vida, los habitantes
quieren dias mejores, pero no hacen mucho por cumplir objetivos o establecer
metas, simplemente estan a expensas de que les llegue ayuda del gobierno o una

entidad privada.

Las actividades productivas que realizan son la agricultura, talleres artesanales
de costuras y trabajos como choferes, lo que sume al pueblo en un escaso
desarrollo, la cultura de los comuneros se ve inmersa en muchos conflictos propios
de egoismo y envidia mal fundamentada existente en grupos que no han tenido una
formacién académica, lo que en muchos casos contribuye a la falta de incentivos
para fomentar el desarrollo productivo, impidiendo la generacién de ideas, en busca

de una superacion individual y colectiva.

Con respecto a la forma de vestir de los peninsulares, es muy conservadora de
acuerdo a sus tradiciones y creencias, sin embargo en los ultimos afios con la
llegada de otras culturas y de extranjeros se ha evidenciado la noveleria de acuerdo
a la moda del momento, por lo que han optado por el uso de vestimentas de colores
y disefios acordes a la actualidad.

Factor Tecnolégico:

Segun datos secundarios que reposan en el Ministerio de Inclusion Economica
y Social de Santa Elena (MIES 2011), se conoce que las artesanas con el apoyo del
MIES-IEPS (Instituto de Economia Popular y Solidaria), cofinancié el proyecto de
Implementacién de un taller de costuras, logrando la adquisicion de Maquinarias
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industriales, las mismas que tienen caracteristicas técnicas de alta tecnologia
industrial, con las que las socias pueden potencializar la capacidad instalada
contando con maquinas de puntada recta, Overlock de 3, 4, 5 hilos, recubridoras,
cortadoras, bordadora, estampadora, logrando obtener mejores acabados en las
diferentes prendas que se confeccionan, por tal motivo las socias al momento de
adquirir las maquinarias fueron capacitadas para el uso de las mismas, para un buen
uso y optimizacién de recursos, siendo la capacitacion muy importante a la hora de

confeccionar las prendas.

Asi mismo, al tener equipos de coémputo, como computadoras, proyector,
impresora, modem, hacen que los procesos se lleven de una manera mas
organizada, permitiendo estar en contacto con el mundo exterior mediante la web,
como el flujo de manejo de informacion del portal de compras publicas, herramienta

fundamental de desarrollo en el sector industrial manufacturero.

Factor Ecolégico:

La Ecologia es un factor que en los ultimos afios ha tomado gran importancia

en el sector empresarial, de esto se obtiene que:

La reduccion de los residuos, quizas sea necesario afinar los procesos, mejorar
la administracion interna e introducir cambios de bajo coste para evitar que se
sigan produciendo residuos innecesariamente.

(Orbea, Naranjo y Morillo, 2008).La reutilizacién/reciclaje de los residuos. Lo
que significa obtener un valor de los materiales residuales en vez de tener que
pagar por su disposicién en vertedero, aunque siempre es mas efectivo desde
el punto de vista econémico limitar la produccion del residuo”

De esto, se podria analizar que la funcidn administrativa de la Asociacion es
considerar el factor medioambiental y llevar un total control de sus residuos,

logrando la optimizacién de los recursos, como desperdicios, 0 sobrantes de
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procesos de prendas elaboradas, lo que significaria un ahorro en costos de

produccién, ademas al generar la reutilizacion de estos residuos en nuevos

productos, lo que se busca es maximizar el proceso productivo e incrementar nuevos

diversidad de productos que busquen alternativas de posibles ingresos para la

Asociacion.

Tabla 6:

Diagnoéstico Matriz Macroambiente

FACTORES CLAVES DEL MACROENTORNO DE LA ASOCIACION UNIDOS CON FE
HACIA NUEVOS HORIZONTES
Factores y sus Impactoen la Respuesta de la Implicados
dimensiones Asociacion Asociacion
Dimension econdmica:
E1.- Inflacion Mayor inversién Incremento  en las | Proveedores
confecciones textiles Clientes
Socias
Competidores.
E2.- Recesion | Poco  flujo de | La asociacién dejaria | EI pais (Clientes,
econbémica dinero, garantias, e | de invertir, para buscar | Socias,
inversion. nuevas alternativas. Competidores,
proveedores,
empresarios)
E3.- Aumento de | Mayor producciéon | Generara empleo, e | Provincia de Santa
Inversién en la provincia | en confecciones | ingresos para sus | Elena, Estado,
recién creada por parte | textiles. familias y la | Instituciones
del Estado comunidad. publicas, privadas,
socias, y la
comunidad Rio
Verde.
E4.- Aumento de las | Incremento de | Incremento de | Asociacion,
exportaciones de | produccion. personal, capacidad | Estado, Mercado
productos textiles maxima instalada. Internacional.
Dimensién Politico — Legal:
PL1.- Apoyo del Estado | Aumento de crédito | Articular  con las | Estado, La
a los actores de la|de desarrolio | Instituciones publicas | Asociacion, Las
economia popular | humano para | las confecciones | Instituciones
solidaria y empresarios. | aumentar la | creadas. publicas, La
produccion. Comercializar con | comunidad,
Aumento de | empresarios de la | Empresarios.
créditos a | Provincia.
empresarios.
PL2.- Ley de | Aumento de | Cumplir con los | Estado, CFN,
Articulacion de  las | contratos, bajo | contratos  adquiridos | Banca privada,
Instituciones  publicas | instrumentos de las confecciones | INCOP,
para realizar | legales. texties de manera | Instituciones
adquisiciones con los eficiente y oportuna. publicas.
AEPS.
Dimensién Socio — cultural:
SC1.- Aumento de | Incremento en la | Innovacion de disefios | Turistas nacionales

Universidad Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil
Ing. Cevallos Mora Francia; Ing. Salazar Delgado Ingrid

Pagina 42




“ANALISIS DE LA GESTION DE COMERCIALIZACION PARA LAS PRENDAS DE VESTIR
CONFECCIONADAS POR LA ASOCIACION UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES,
FORTALECIENDO LOS CANALES DE DISTRIBUCION EN EL SECTOR PUBLICO Y PRIVADO DE LA
PROVINCIA DE SANTA ELENA”

culturas diversificaciéon de | textiles. e internacionales,
confecciones Asociacion.
textiles.
Dimensién tecnolégica:
T1.- Equipos y | Optimizacién ~ de | Confecciones textiles | Proveedores, La
maquinarias de ultima | tiempos, y | de calidad. asociacion,
tecnologia recursos. clientes.
T2.- Utilizacibn  de | Mejoramiento  en | Estandarizacion del | Proveedores, La
software para manejo | los procesos. servicio, con un control | asociacion,
contable y comercial. adecuado. clientes.
Dimension Medio ambiental:
MA1.- Disminucién de | Afinar los | Evitar que se sigan | La asociacion.
residuos. procesos, mejorar | produciendo residuos
la administracion | innecesariamente.
interna e introducir | La
cambios de bajo | reutilizacién/reciclaje
coste. de los residuos.

Fuente: Datos secundarios
Elaborado por: Las Autoras

Tabla 7:
llustraciéon de matriz de identificacion de los factores claves de tipo cuali-

cuantitativo

MACROENTORNO
FACTORES IMPACTO EN LA Asociacién Unidos RSﬁggff::FZEH:ﬁi:‘i‘°f;§§“
CLAVES con Fe Hacia Nuevos Horizontes .
Horizontes
COD | Factores Descripcion Calificacion Descripcion de | Calificacion
claves del impacto en la respuesta de
actuales el Asociacion al
cumplimiento impacto del
de la mision de factor clave
la Asociacion referido.
Sum | Promedio Sum | Promedio
a a
E1 Inflacion Inestabilidad en 10 5 Gestiones de 8 4
los precios de la nuevas
industria textil. alternativas de
comercializacion
con las
Instituciones
publicas y
privadas.
E2 Recesidn Se debilita el 8 4 Gestiones con 10 5
econdémica sector de la el Estado para
industria textil. fortalecer la
articulaciéon con
las Instituciones
publicas.
E3 Aumento de | Crecimiento de | 10 5 Aprovechamient 8 4
Inversiobn en | la productividad o total de Ia
la Erovincia en la industria caeacidad
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recién texti en la maxima
creada por | Provincia de instalada, en el
parte del | Santa Elena. sector publico y
Estado. privado.
E4.- | Aumento de ( Incremento de 10 5 Incremento  de 8 4
las fa produccion. personal,
exportacione capacidad
S de maxima
productos
textiles
PL1 | Apoyo  del | Disminucion del | 10 5 Diversificacion 8 4
Estado a los | desempleo a los de gama de
actores de la | AEPS. productos
economia textiles.
popular
solidaria y
empresarios.
PL2 | Ley de | Incremento de | 10 5 Cumplimiento 10 5
Articulacion contratos en de contratos
de las | confecciones adquiridos con
Instituciones | textiles. las instituciones
publicas para del sector
realizar publico.
adquisicione
s con los
AEPS.
SC1 | Aumento de | Productividad 6 3 Diversificacion 8 4
culturas. de confecciones
textiles.
T1 Equipos y | Optimizacién de 8 4 Calidad en| 10 5
maquinarias | tiempos producto final.
de ultima
tecnologia
T2 Utilizacién de | Mejoramiento 10 5 Procesos 10 5
software continuo de controlados.
para manejo | procesos
contable vy
comercial.
MA1 | Disminucion | Responsabilidad 8 4 Aprovechamient 8 4
de residuos. | social 0 de
desperdicios.

ESCALA DE IMPACTO ESCALA DE RESPUESTA
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Muy | Bajo,o | Medio | Elevado Muy Pobre, o Bajolo | Normal, | Sobre Alto, o
bajo, | Bajolo o ;0 Elevad | Muy Poco | Normal, o lo Excelent
o Normal | Normal | Sobre 0,0 Relevante | o Poco Buena | Normal, e
Pobr lo Alto Relevant o Muy
e Normal e Buena

Fuente: Datos secundarios y primarios
Elaborado por: Las autoras
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2.1.1.2 Analisis de Microambiente

Clientes:

Los clientes actuales son un factor clave en la generacion de estrategias para
la distribucion, por lo que la Asociacién Unidos con Fe hacia Nuevos Horizontes,
actualmente tiene muy pocos clientes, debido a que no tienen identificado un canal
de ventas y lineas de productos, entre los clientes actuales que poseen estan como
cliente principal el Ministerio de Educacion, donde a través del Portal de Compras
Publicas, las integrantes de la Asociacién, participan en una Feria Inclusiva para la
confeccion de kits de uniformes para la época escolar del Régimen Costa, seguin
datos del contrato adjudicado en el ultimo proceso realizado en febrero del 2012, se

confeccionaron 1056 kits.

También ellas confeccionan segun el pedido de clientes de Guayaquil, donde el
Sr. Nicolas Isa Obando, representante del Almacenes CASA LULU S.A., quien ha
contratado sus servicios para que cosan camisa, blusas, enterizos y shorts.

Ademas han participado en otro proceso de Feria Inclusiva para la confeccion
de Titeres y Juguetes de tela, para el MIES-INFA, quienes por medio de este
proceso adjudican una cantidad de titeres o juguetes para que sean elaboradas por

las artesanas.

Los ultimos reportes de ingresos los tienes por confecciones de calentadores,
para los CIBVs, pertenecientes al INFA.

De esto se deduce que la Asociacién no tiene identificada un canal de
distribuciéon, aunque unicamente estan atendiendo pedidos de instituciones, sin
desarrollar una fuerza de venta de productos con su Marca Greenriver.
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Tabla 8:
Clientes actuales de la organizacion
Clientes Actuales Ubicacion Tiempo de Negociaciones
Ministerio de  Educaciéon | Santa Elena Av. Francisco | 2 afios (desde febrero del
Santa Elena - Direccion | Pizarro, Via a Ballenita. 2011)

Provincial Santa Elena
Direccion  Provincial  de | Guayaquil, por el Colegio | Febrero 2010 Titeres

Educacién del Guayas Domingo Colin

Almacenes CASA LULU S.A. | Guayaquil, Boyaca 1420 y | El mes de agosto del 2011
Luque — Aguirre hasta enero 2012

Proyecto Municipal “Estrellita | Rio Verde, en hogares de | Septiembre 2012

del futuro” madres de familia

Fuente: Datos secundarios
Elaborado por: Las autoras

Proveedores:

Los proveedores son un factor clave en el analisis del entorno, puesto que la
relacion que se tenga con estos influird en el cumplimiento y garantia de la calidad

del producto que se ofrece en el mercado.

La Asociacion tiene identificado sus principales proveedores, que se los puede
clasificar de la siguiente forma:

Proveedores de Telas:

La textilera San Antonio S.A., ubicada en la ciudad de Guayaquil, es una de las
principales empresas que provee de telas, para confeccionar los productos, ya se
tiene alrededor de 3 afios comprandole telas Gabardina y bramante.

Textiles Ecuacotton S.A., también de la ciudad de Guayaquil, donde se proveen
telas Jersey, Ribb, Fleece, Pique.

Maquinas Hidalgo, es un proveedor clave, en donde se ha comprado las
maquinas de coser industriales con las que cuenta la Asociacién, se tiene una
garantia vigente para los problemas que presenten las maquinarias de costura, se

- . ]
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contrata el servicio técnico, para que se verifique y mantenga en buen estado de la
maquinaria de produccion, se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil.

Almacenes como Cabremaqui y DIN S.A. son los proveedores de insumos de
costura como hilos, pellén, botones, elastico, encajes, entre otros, aunque la
inversion es menor con relacibn a los proveedores anteriores, éstos son

fundamentales para obtener costos bajos para la produccion.

Tabla 9:
Proveedores de la Asociacion
Proveedor Tipo de material o Tiempo Ubicacion
insumo que provee

La textilera San | Telas Gabardina 2 afios Guayaquil, Via a

Antonio S.A Daule KM 7.5 S/IN

Textiles Ecuacofton | Telas Jersey, Ribb, | 2 afios Guayaquil, Via a

S.A. Fleece, Pique Daule KM 7.5 S/N

Maquinas Hidalgo Magquinarias industriales | 2 afios Guayaquil, 6 de
marzo 1205 Y
Colon

Almacenes Insumos (hilos, pellén, | 2 afios Guayaquil, diez

Cabremaqui botones, elastico, de agosto 555 y

encajes, entre otros) Boyaca y

Chimborazo

Almacén Rosita Telas 2 afios Por la Bahia,
calle 6 de marzo.

Distribuidores de | Insumos (hilos, pelién, | 2 afios Boyaca 1614 vy

Industrias botones, elastico, calle  Clemente

Nacionales encajes, entre otros) Ballén

DIN S.A.

Fuente: Datos secundarios
Elaborado por: Las autoras

Competidores actuales:

Para el sector publico, se puede mencionar que cada uno de los Artesanos que
participan en las Ferias inclusivas, sean personas naturales o sociedades, segun los
datos disponibles en la pagina del Instituto Nacional de estadisticas y Censos, se
tiene que existen 671 industrias manufactureras en la Provincia de Santa Elena, de
las cuales ocupan un total de 1.660 de personal, de los cuales en la Provincia de
Santa Elena se logra mencionar algunos importantes:
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La microempresa dirigida por la Sra. Amarilis Orrala, que estad en la Comuna
Rio Verde, la misma que también participa en las ferias inclusivas, aunque no estan
constituida legalmente, también tiene una capacidad instalada con la que producen

en igual o mayor volumen en comparacion con la Asociacion.

La Asociacion Solidaria Narcisa de Jesus de la comuna Zapotal, quienes
también confeccionan prendas de vestir; La Asociacion de Confeccionistas 26 de
junio, de la Comuna Palmar. Asociacion Padre Mariano Merchan de La Libertad, que
son talleres que tienen mayor trayectoria en el mercado y se equiparan en capacidad
instalada, a pesar que no poseen una marca que identifique sus prendas.

Es preciso mencionar que se cuenta con otros locales de confecciones textiles

entre ellos:

Tabla 10:
Competencia directa

Competidores actuales: Ubicacion Tiempo Representante Legal
Microempresa Amarilis Rio Verde, Barrio 6 | 2 afios Amarilis Orrala Soriano
de enero
Fuente: Datos secundarios
Elaborado por: Las autoras
Tabla 11:
Competidores Indirectos
Nombre Ubicacion Debilidad
Asociacién 6 de enero Monteverde Falta de conocimiento de su

existencia en el mercado

Asociacion de confeccionista
de ropa de vestir 28 de junio

Palmar, Barrio Santa Rita

Capacidad instalada escasa

Organizacion de mujeres | Chanduy, Zapotal, Barrio | Tienen varias actividades sin
solidarias Narcisa de Jestis | Central priorizar  ninguna  como
potencial.

Asociacion de modistas y
sastres Padre  Mariano
Merchan

La Libertad, Barrio Enriques
Gallo Av. 17 calle 31y 33

Fuente: MIES-IEPS (2012). Proceso de Hilando el Desarrollo.

Elaborado por: Las autoras
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En el sector privado, aquellos negociantes que comercializan prendas de vestir

adquieren los productos para la venta en diferentes ciudades como Guayaquil,

Quito, Huaquillas, sin embargo es notable que al momento de trasladarse de un

lugar a otro en ocasiones seguidas siendo victimas en muchas ocasiones de robos,

estrés, cansancio fisico, por la dificultad e incomodidad que se presenta al momento

de viajar por muchas horas y en condiciones poco agradables, para evitar mas

gastos, pudiendo verificar lo descrito en el focus group realizado.

Tabla 12:

Matriz de Diagnéstico del microambiente como diagnostico externo

IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO DE LA ASOCIACION
UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES

textiles.

Factores y sus areas Impacto en la Respuesta de la Implicados
competitivas Asociacion Asociacion

Competidores actuales:

CA1.- Incremento de | Disminucion de | Alianzas Asaciacion,

personas naturales | ventas estratégicas  con | clientes y

dedicadas a la costura. instituciones y | competencia.

empresas.

CA2.- Incremento de | Disminuciéon de la | Aplicacion de | Asociacion,

Asociaciones de costureras y | participacion de | ventajas clientes y

modistas mercado competitivas competencia.

Competidores potenciales:

CP1.- Aumento industrias | Reduciria cobertura | Buscar nuevas | Industria textil

textiles en la Provincia de | de mercado. alternativas de | Asociacion.

Santa Elena. distribucion.

Compradores / Clientes:

C1.- Pocos clientes. Disminucién de las | Identificacion de | Asociacion,
ventas nuevos segmentos | clientes, mercado.

de mercado.
C2.- Crecimiento estable de | Aumenta la cartera | Se fideliza a los | Asociacién,
la demanda de confecciones | de clientes. clientes. clientes

Proveedores:

P1.- Limitados proveedores | Poca diversificaciéon | La busqueda de | Asociacion,
en la Provincia Santa Elena. | de productos | nuevos proveedores.
textiles. proveedores en
otras ciudades.
P2.- Costos de proveedores | Aumentan costos | Busqueda de | Asociacién,
elevados y poca | de produccién. nuevas alternativas | proveedores.
diversificacion de insumos. para obtener

materia prima

Productos sustitutos:

PS1.- No existen productos | Favorece
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sustitutos para confecciones | mercado textil. calidad de las | mercado textil,
textiles. confecciones para | clientes
ser competitivos.
Fuente: Datos secundarios y primarios.
Elaborado por: Las autoras.
Tabla 13:
llustracion de matriz de identificacion de los factores claves de tipo cuali-
cuantitativo
MICROENTORNO
FACTORES CLAVES IMPACTO EN LA Asociacién Unidos | RESPUESTA DE LA Asociacion
con Fe Hacia Nuevos Horizontes Unidos con Fe Hacia Nuevos
Horizontes
COD | Factores claves | Descripcion Calificacion Descripcion de Calificacion
actuales del impacto en la respuesta de
el Asociacion al
cumplimiento impacto del
de la mision de factor clave
la Asociacion. referido.
Sum | Promedio Sum | Promedi
a a 0
CA1 | Incremento de | Aumenta la 8 4 Mejoramiento en | 10 5
personas oferta. la calidad de las
naturales confecciones
dedicadas a la textiles.
costura.
CA2 | Incremento de | Aumenta la| 10 5 Fortalecimiento 8 4
Asociaciones de | competitividad de los procesos
costureras y productivos.
modistas
CP1 | Aumentan Disminuye la 8 4 Creacion de | 10 5
industrias cobertura. alianzas
textiles en Ila estrategias  con
Provincia de Instituciones  del
Santa Elena. Estado y
empresas del
sector comercial.
C1 Pocos clientes. Disminucién de 8 4 Identificacion de 8 4
la economia en nuevos mercados
el sector
artesanal.
C2 Crecimiento Aumento de la| 10 5 Posicionamiento 10 5
estable de la | produccion textil de la marca
demanda de
confecciones
textiles.
P1 Limitados Costos elevados | 10 5 Identificacion de 8 4
proveedores en | de la materia nuevos
la Provincia | prima. proveedores en
Santa Elena. otras ciudades
P2 Costos de | Incrementan los | 10 5 Busqueda de| 10 5
proveedores costos de |la alternativas en el
elevados y poca Broduccién y sector de textil, a
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diversificacion disminuye la traves de la
de insumos. rentabilidad de articulaciéon  del
Asociacion Estado para lo
AEP.
PS1 | No existen | Se promueve el | 10 5 Se diversifica lo| 10 5
productos desarrollo social productos y se
sustitutos para |y la economia mejora su calidad.
confecciones del sector
textiles. artesanal.
ESCALA DE IMPACTO | ESCALA DE RESPUESTA
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Muy | Bajo, o | Medio | Elevado | Muy Pobre, | Bajolo | Normal, | Sobrelo | Alto, 0
bajo, | Bajo lo o , 0 Eleva | o Muy | Normal, o Normal, | Excelen
o Normal | Norma | Sobre do, o Poco o Poco | Buena o Muy te
Pobr I lo Alto | Relevan | Relevan Buena
e Normal te te

Fuente: Datos secundarios y primarios.
Elaborado por: Las autoras.

Tabla 14:
Determinacion de los factores estratégicos externos
Matriz de prioridades (aplican factores del macro y micro entorno)

PROBABILIDAD DE

IMPACTO FUTURO

Fuente: Datos primarios.
Elaborado por: Las autoras

;:_( PL2:T2; | E3;E4;PL1;
'&' C2; P2; PS1 CA2; P1

= E2; T1;

w E1;MA1;C1
s CA1; CP1

5 SC1

om

PROBABILIDAD DE RESPUESTA

FUTURA

ALTA

MEDIA

BAJA
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Grafico 5.

Representacion grafica de las amenazas y oportunidades
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PERFIL ESTRATEGICO EXTERNO ASOCIACION UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES
CALIFICACION DEL IMPACTO
AMENAZA NORMAL OPORTUNIDAD
FACTOR
GRAN GRAN
AMENAZA | AMENAZA | E | OPORTUNIDAD | 6o0pTUNIDAD
E1 |Inflacion T‘?
E2 |Recesién econémica 7}:\7
\
Aumento de Inversion en la
E3 |provincia recién creada por
parte del Estado.
Aumento de las exportaciones
E4 | de productos textiles
Apoyo del Estado a los actores
PL1 |de Ila economia popular
solidaria y empresarios.
Ley de Articulacion de las
Instituciones  publicas para
PL2 |realizar adquisiciones con los
AEPS. /
SC1 | Aumento de culturas. K
Equipos y maquinarias de
T1 | ultima tecnologia
Utilizacion de software para 7‘9
T2 | manejo contable y comercial.
Disminucion de residuos.
MA1 e
Incremento  de personas
CA1 naturales dedicadas a la /
costura.
=
Incremento de Asociaciones
CA2 | de costureras y modistas.
Escasean industrias textiles en
CP1 |ja Provincia de Santa Elena.
c1 | Pocos clientes So—,
Crecimiento estable de Ila \\
c2 |demanda de confecciones Sk
ilais. I
textiles - —
Limitados proveedores en la
P1 Provincia Santa Elena. e
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Costos de proveedores

p2 |elevados y poca diversificacién
de insumos. 7f:i"\\\

PS1 {No existen productos ——
sustitutos para w
confeccionestextiles.

Fuente: Datos primarios.
Elaborado por: Las Autoras.

El grafico representa las amenazas y oportunidades a considerarse en el
analisis FODA de la Asociacion, el mismo que identifica los puntos mas relevantes

como motivo de estudio.

2.1.2 Diagnostico Interno

En el analisis interno, es necesario identificar procesos claves para el
funcionamiento operativo de la Asociacion, identificando factores claves vy
describiendo las posibles respuestas al gran impacto que se presentan en el

mercado.

Tabla 15:
Diagnéstico Interno

MATRIZ DE IDENTIFICACION DE LOS FACTORES CLAVES
ANALISIS INTERNO ASOCIACION UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS HORIZONTES

RESPUESTA EN LA EMPRESA
FACTORES CLAVES IMPACTO EN LA EMPRESA

DESCRIPCION DEL DESCRIPCION DE LA
cop FACTORES IMPACTO EN EL CALIFICACION RESPUESTADE LA | CALIFICACION
CLAVES HASTA | CUMPLIMIENTO DE ASOCIACION AL
AHORA LA MISION DE IMPACTO DEL FACTOR
ASOCIACION SUMA | PROM | ¢y AvE REFERIDO | SUMA | PROM
MAKETING
Elaborar
No se atiende a ;3:‘;29326" qlgz
Inexistencia de |los segmentos s me?uos e
M1 | una investigacion | identificados 10 5 > e(:;r cado - 10 5
de mercado como mercado . P
g, deterrmpar gl nivel
) de satisfaccion de
los mismos.
Limitada No aplican Implementar
aplicacion de |técnicas que estrategias
M2 . ; 10 5 g 10 5
estrategias promocionen las comunicacionales
comunicacionale |confecciones ue permitan captar
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R A T e e L S S A A P B B B B B P B P S e L T L D A T S D S ST IE
S textiles. clientes potenciales
D:sbigiig?\: mieer;toel Se desconoce la Posicionar la marca
M3 ge marca | area 'y logotipo| 10 5 |mediante aplicacién| 10 5
- de la Asociacién de estrategias.
[OPERACIONES |
Er?a Guenta  Gon Creacion de flujos
L Desperdicio  de de procesos que
o1 g:talr;c;ar’l)zrzzlet’): B recursos. 8 ; normalicen las L 5
operacionales. operaciones.
Aprovechamiento de
Procesos = mas | Productos de N
02 . . 10 5 | maquinarias y| 10 5
tecnificados calidad €quipos.
RECURSOS HUMANOS
Capacitaciones en
. Desorganizacion temas de relaciones
RH1 S:mftlzil::r{i‘\?o abarat en los procesos |10 5 | humanas y |10 5
administrativos. procesos
administrativos
MANAGEMENT
No se cuenta con | Personal Zf:;;;t:s ::
programas de | desmotivado para e
Bibi1 emprendimiento | cumplir sus g 4 gg}ﬁndngléent?erizg & “
y liderazgo funciones.
artesanales.
| FINANZAS |
Se cuenta con
recursos . . o
B | sofransiados Equ1pamclientqé 8 4 Utilizacion de 8 4
por el MIES y las para produccion. recursos.
socias.

Fuente: Datos primarios y secundarios.
Elaborado por: Las Autoras.

La matriz anterior descrita, califica y pondera la descripcién del impacto de
factores internos de la Asociacion y la respuesta que se pueda dar ante posibles
cambios en beneficio de la misma.

Tabla 16:
Determinacion de los factores estratégicos internos

MATRIZ DE PRIORIDADES
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M1 :M2; M3;

RH1, 02 O1;F1;

MN1

PROBABILIDAD DE
IMPACTO FUTURO
BAJA | MEDIA | ALTA

ALTA MEDIA BAJA

PROBABILIDAD DE RESPUESTA FUTURA

Fuente: Datos primarios.
Elaborado por: Las Autoras.

Es necesario medir el impacto que tendran los factores internos en el
futuro, para disefar estratégicamente tacticas que permitan una respuesta inmediata
en la toma de decisiones que beneficiaran a la Asociacion.

Grafico 6.
Representacion grafica de las debilidades y fortalezas.

PERFIL ESTRATEGICO INTENO DE LA ASOCIACION
CALIFICACION DEL IMPACTO

DEBILIDAD NORMAL FORTALEZA
m:w
GRAN GRAN
DEBILIDAD | DEBILIDAD E FORTALEZA | LoomaiEza
Inexistencia de una
Ml A
investigacion de mercado
Limitada aplicacion de
M2 . o i\(
estrategias comunicacionales

MG Debilidad en el posicionamiento
de marca Greenriver i\

No cuenta con una \7::R

o1 |estandarizacion de los procesos \

operacionales. \

02 |Procesos mas tecnificados /”’%
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rH1 | El clima laboral conflictivo *

No se cuenta con programas N
MN1 - .
de emprendimiento y liderazgo \K

Se cuenta con recursos

g1 | cofinanciados por el MIES y las

S

socias.

Fuente: Datos primarios
Elaborado por: Las Autoras

El gréfico anteriormente descrito, representa las fortalezas y debilidades mas
importantes, para ser analizados en el FODA, con el fin de aplicar estratégicamente
soluciones en beneficio de la Asociacion.

2.2 Analisis del mercado meta

2.2.1 Poblacion
Tamano Muestral

Para identificar clientes potenciales, la poblacion meta determinada segun el
nuamero de Instituciones en el sector publico y locales comerciales en el sector
privado es el siguiente:

Tabla 17:
Tamafio muestral del sector publico y privado “Santa Elena”

Instituciones Publicas Total entidades

Fuente:

Dependencias Ministeriales y Seccionales 67
GAD Municipales 3
GAD Parroquiales 8
Escuelas 161
Colegios 25

Universidades

1

Locales comerciales de prendas de vestir

Salinas 0
La Libertad 325
Santa Elena 1

TOTAL 591

Directario Telefdnico de las autoridades provinciales y datos de catastro en el cantén Salinas, La
Libertad, y Santa Elena 2012.
Elaborado por: Las autoras
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Como se identifica en el sector puablico a nivel de la Provincia se mantienen 265
Instituciones aproximadamente, segun los datos del Directorio Telefénico de las
autoridades provinciales de Santa Elena, otorgados por la Direccién provincial MIES
Santa Elena. (Ver anexo N.-1).

Asi mismo, es preciso identificar los comerciantes de confecciones textiles
de acuerdo a los datos de catastro de comparias que operan dentro del canton
Salinas, La Libertad, y Santa Elena del afio 2012. (Ver anexo N.-2), siendo el
mercado meta solo aquellos que comercializan confecciones, es decir un total de
326 comercializadoras de confecciones textiles como boutiques y locales
comerciales que compran y venden prendas de vestir, entre otros.

Tabla 18:
Tamafiio Muestral
SECTOR TOTAL % Representativo
Publico 265 45
Privado 326 55
Total Instituciones publicas y negocios 591 100
comerciantes de confecciones textiles.

Fuente: Catastro municipios (2012) GADs Municipales de Santa Elena, La Libertad y Salinas,
Directorio Telefénico Direccion Provncial MIES Santa Elena (2012) Secretaria General.
Elaborado por: Las Autoras

2.2.2 Muestra

Seleccién de la muestra para determinar la Técnica de Encuesta “Instituciones
publicas y locales comerciales de confecciones textiles”

. Elemento de muestreo

El perfil de personas al que se atendera con las confecciones textiles por la
Asociacion Unidos con fe Hacia Nuevos Horizontes se enfocara en dos canales
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principales dentro de la Provincia de Santa Elena: Instituciones del sector publico y
negocios que comercialicen confecciones textiles en el sector privado.

. Ubicacién geogréfica

Las encuestas se las aplicara en la Provincia de Santa Elena, identificando las
Instituciones que conforman el sector publico y privado en los tres cantones
principales Salinas, La Libertad y Santa Elena, enfatizando que se tiene como
finalidad identificar clientes potenciales para negociaciones futuras de confecciones
textiles elaboradas por la Asociacion.

Para el sector publico se considera el 45%, porcentaje determinado de acuerdo
a la muestra respectiva para ser encuestadas a nivel provincial y para las empresas
privadas se considera el 55% de locales comerciales de confecciones textiles,
aplicando la férmula finita que se detalla a continuacion:

n =Z2*p*q*N/[e2 (N_1)+ Z?*p*q]

Donde:

n = Tamafo muestral

N = Tamario de la Poblacion meta ( 591 )
Z = Nivel de confianza ( 1.96 )

e = Error de estimacion ( 5% )

p = probabilidad de éxito ( 0.5)

g = probabilidad de fracaso ( 0.5)

En base a la formula y valores mostrados anteriormente se obtiene un tamario

muestral de:

n =144
- - ]
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Es decir un total de 144 empresas e instituciones conformadas de acuerdo al

siguiente porcentaje:

Tabla 19:

Muestra
SECTOR Poblacion Muestra % Representativo
Publico 265 65 45
Privado 326 79 55
Muestra de Instituciones publicas y 591 144 100
negocios comerciantes de confecciones
textiles.

Fuente: Catastro Municipal de los 3 cantones Salinas, Santa Elena y La Libertad, y Directorio
Telefénico autoridades Provinciales de Santa Elena.
Elaborado por: Las Autoras

«  Técnica de muestreo

Para el sector privado y sector publico se procedera a realizar un muestreo no
probabilistico de acuerdo a juicio y criterio del encuestador, considerando:

Para el sector publico.- Se realizaron 65 encuestas, en el centro de atencién
ciudadana, motivos por el cual en este lugar se encuentran la gran mayoria de los
Ministerios, asi mismo se dirigi6 a los Municipios y Juntas parroquiales de los 3
cantones para realizar dicha encuesta. Por motivos de complejidad en el
levantamiento de informacion, la encuesta se la realizd a responsables
administrativos que manejen el portal de compras publicas o adquisiciones de infima

cuantia.

Para el sector privado.- Se realizaron 79 encuestas en el casco comercial de
La Libertad, donde se encuentran registrados el mayor numero de locales
comerciales, identificando claramente solo aquellos negocios que comercializan
prendas de vestir.

o e el s o ]
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Tratamiento de informacion

Para el proceso del tratamiento de la informacion se utilizara el programa
estadistico SPSS y Excel, los mismos que permiten obtener la tabulacion y graficos.

Para el sector publico, las encuestas se las realizara al representante legal de
cada institucion o al administrativo responsable de compras publicas, pues los
contratos que se esperan beneficiarian a todos los funcionarios que conforman
dichas instituciones.

Para el sector Privado, las encuestas se las realizara a las diferentes
comercializadoras de confecciones textiles, considerando el lugar geografico
comercial del cantén La Libertad, teniendo que encuestar al representante legal de
cada local comercial.

2.3 Presentacion de resultados
2.3.1 Resultados focus group.

El estudio se realizé a seis personas interesadas en el desarrollo del mismo,
vendedor de prendas de vestir, proveedor de materia prima para confecciones,
especialista en mercadeo, socias de la Asociacion, representantes de otras
asociaciones, una persona responsable de manejo de compras publicas del sector
publico.

1. ¢Doénde adquiere la materia prima e insumos para elaborar confecciones
textiles?

En el caso de la productora, adquiere la materia prima en la ciudad de
Guayaquil, en los almacenes Rosita, El Barato y Marianita, y en el cantén La
Libertad en el Aimacenes Botones y Algo Mas y el Cafionazo
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2. ¢Cual es el gasto promedio mensual en inversion de materia prima e

insumos?

Se invierte de acuerdo al pedido que se realice y lo que se quiere producir,
adquiriendo hilos, botones, elastico, cierre, pellon, agujas, tiza, en un promedio de
$250,00 ddlares cuando hay un pedido grande, sin embargo si el pedido es minimo
se invierte menor cantidad de dinero. Las telas mas utilizadas son: popelina,
gabardina, viscosa, sifon y algodén alicrado. Cuando es época escolar en los
procesos de Hilando al Desarrollo, se invierte unos $12,500.00 ddlares, debido a que
se obtiene contrato para la confeccién de kits de uniformes.

3. ¢Cuanto es el gasto promedio anual en prendas de vestir?

En lo que se refiere a blusa, enterizo y short estan dispuestas a pagar entre
$15 a $25 dolares, por un pantalén entre $20 y $40 dolares, vestidos $15 a $30
délares y anualmente gastarian unos $260. La adquisicion de las prendas no es de
forma constante sino de manera eventual para ciertos eventos.

El 45% de las participantes adquieren de forma quincenal blusas y pantalones,
mismas que son utilizadas en salidas con su familiares y amigos, estas prendas
resaltan la belleza de las clientas; 20% menciona que para el hogar utilizan shorts,
enterizos y blusas sin ajustes, la frecuencia de compra es bimensual;, 15% afirma
que trimestralmente adquiere ropa elegante, sea estos vestidos, pantaléon formal y
blusas mangas largas, que son utilizados para eventos del trabajo; el 20% concord6
que prefieren vestir deportivas adquiriendo de manera bimensual este tipo de
prendas.
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4. ;Qué sector cree usted que le genera mayor rentabilidad en prendas de

vestir?

En el caso de la productora indica que consigue contratos del proceso de
Hilando el Desarrollo para confeccionar kits de uniformes para los nifios de las
escuelas, aunque se invierte en igual proporcion, dependiendo de la cantidad de kits
adjudicados, se obtienen ganancias significativas, por tanto el Sector publico es en
donde tienen mayores ingresos, siendo la Direccién de Educacion de Santa Elena el
cliente actual que adquiere mayor volumen en el afio.

5. ¢(Cree usted que es importante el uso de las herramientas del portal
compras publicas?

En el caso, de la productora, que oferta sus servicios para el proceso de
Hilando el Desarrollo, indica que es muy importante manejar este portal de compras
publicas, donde se ingresa a concursar para que los productos que se solicitan sean
confeccionados por las socias, en este caso, se tiene experiencia de los contratos
obtenido desde el afio 2010 donde se han confeccionado uniformes y titeres.

En el caso de los comerciantes y personas clientes, desconocen esta

herramienta.

El representante del sector publico, expresa que esta herramienta es util para
las instituciones, porque permite realizar contratos de diferente indole, donde los
ofertantes eligen |la mejor propuesta.

6. ¢Para comercializar sus productos usan comunmente el portal de compras

publicas?

Los comerciantes, desconocen esta herramienta y solo realizan sus ventas en

forma directa por catalogo o de puerta a puerta.
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En el caso de la productora, solo utiliza el portal en febrero que se da el
proceso de Hilando al Desarrollo o cuando le comunica el MIES que existe un
concurso, esto se debe al desconocimiento del objetivo fundamental de esta
herramienta, que es ofrecer productos a distintas instituciones del sector publico.

7. ¢Qué se entiende por industria de confecciones textiles?

La industria textil es aquella que elabora productos con el uso de telas, donde
se da el proceso de corte, cosido y acabado para prendas, productos de hogar como
sabanas, cortinas, etc. Que se comercializan, con el fin de obtener ganancias.

Las participantes consideran primeramente la calidad, el modelo o disefio,
posteriormente se prueban la ropa y el factor predominante es que le luzca y quede
bien. Consideran que el precio es importante pero no decisivo, al igual que el
material con el que esté confeccionado.

8. ¢(Cree usted que las condiciones en las que trabajan los operarios en la
industria textil, refleja el control de calidad?

En el caso de la productora, contratan personal para la produccion, brindando
un ambiente arménico de sus operarias, siempre pagando a tiempo un precio justo
por la mano de obra. Las operarias son las que ponen la calidad, debido a que son
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