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1. Titulo

Economia informal: Analisis al comercio ambulante en la ciudad de Loja, afio 2021



2. Resumen

El comercio ambulante es la alternativa que mayores posibilidades de vivir brinda para aquellos
que hacen de la economia informal su forma de vida. A menudo, este sector es discriminado no
solo por la manera de hacer comercio sino también por sus condiciones socioeconémicas. Por
lo tanto, la presente investigacion centra esfuerzos para estudiar al comercio ambulante en la
ciudad de Loja, afio 2021. La investigacion fue de campo, descriptiva y cualitativa apoyada en
los métodos deductivo e inductivo dado que se identifico las condiciones socio econdémicas, se
segmentd el giro de negocio y se elabord una propuesta para mejorar las condiciones de vida
de los 381 comerciantes ambulantes, muestra de estudio, estimada con el 5% y 95% de nivel
de error y significancia, respectivamente. Los principales hallazgos muestran que la actividad
comercial informal en Loja se encuentra representada en mayor parte por el género femenino,
con escolaridad primaria, ademas, se determino que el 20,50% de los comerciantes se dedican
a diversas actividades comerciales que no se caracterizaron en el presente estudio, sin embargo,
un 20% correspondio a la venta de comidas rapida, y el 18,50% a la venta de ropa. Por otra
parte, la difusion de la propuesta de mejoramiento a través de una guia didactica tuvo buena
acogida por parte de los comerciantes informales tal y como se evidenci6 con la aplicacion del

cuestionario para la evaluacién de la aceptacién y compresion de la guia.

Palabras claves: comerciantes ambulantes, economia informal, giro de negocio, guia didactica,

investigacion de campo.



2.1. Abstract

Street trade is an alternative that offers the greatest possibilities of living for people who make
the informal economy their way of life. Often, this sector is discriminated against not only about
the way of doing business but also the association with poverty and decadence as people.
Therefore, this research focuses its effort to study the street trade in the city of Loja, in the year
2021. So that the research was a field, descriptive and qualitative supported by deductive and
inductive methods since the socio-economic conditions were identified, the line of business was
segmented and a proposal was developed to improve the living conditions of the 381 street
vendors, the study sample, estimated with 5% and 95% level of error and significance,
respectively. The main results suggest that the informal trading activity in Loja is represented
mostly by the female gender, with primary schooling; in addition, it was determined that
20.50% of the merchants are engaged in fast food stands and 18.50% in clothing selling. On the
other hand, the dissemination of the improvement proposal through a didactic guide was well
received by informal merchants, as evidenced by the application of the questionnaire to evaluate

the acceptance and understanding of the guide.

Keywords: street vendors, informal economy, line of business, didactic guide, field research.



3. Introduccidn

El sector de la economia informal lojana, cada vez ha tenido mayor representacion
dentro de la ciudad de Loja. Los comercios ambulantes entendidos como unidades econémicas
dinamizan la economia a través de la compra y venta de productos, sin regularizacion y
cumplimiento de las normativas legales dictadas para el efecto. Es por ello, que la importancia
de la presente investigacion se sustenta con el estudio del comercio ambulante en la ciudad de
Loja, afio 2021.

El empleo y desempleo es una brecha social que en pleno siglo XXI es significativo
sobre todo en paises en desarrollo, donde la crisis del COVID-19 afect6 drasticamente la
economia, por ello, parte de la poblacion hacen del comercio informal una fuente de empleo.
En Loja, el ejercicio del comercio informal es constante, diariamente se observa a los
vendedores por las calles y espacios publicos. Bajo este contexto, se busca determinar ;Como
se desenvuelve la economia informal lojana frente a las condiciones socio-econdémicas de sus

vendedores ambulantes?

Durante el presente estudio, se caracteriza la poblacién objeto de estudio para identificar
las condiciones socio econdémicas de los comerciantes ambulantes, seguidamente, se segmenta
el giro de negocio y se determina como son administrados. Finalmente se disefia una guia
didactica que les permita mejorar sus practicas administrativas y financieras para el manejo

adecuado de sus comercios.

La importancia de la presente investigacion radica en proporcionar a los comerciantes
ambulantes de la ciudad de Loja, una guia didactica como herramienta basica de gestion de sus
negocios y recursos apuntando a mejorar sus capacidades y habilidades financieras y de esta
manera maximicen sus ingresos a través de las ventas y con ello, mejorar la calidad de vida de
los comerciantes y sus hogares, dado que, con mayores conocimientos, estas personas van a

cuidar de mejor manera sus recursos y la toma de decisiones serd mucho mas fundamentada.

El alcance de la presente investigacion se centra en el comercio informal de la ciudad
de Loja, donde se estudia las condiciones sociales, econémicas y la capacidad en términos de
administracion y finanzas. Una limitante significativa que se ha determinado es la participacién
de los comerciantes para con la investigacion, puesto que, como sus jornadas laborales suelen
ser mas de 10 horas diarias, no se los puede reunir facilmente y, a esto se agrega que es un
sector totalmente desregularizado sin organizaciones o asociaciones entre ellos, lo que dificulta

mantener dialogos masivos.



El presente manuscrito resalta: el Titulo de la investigacion, Resumen en el cual consta
una explicacion breve del desarrollo de la investigacion, la Introduccion donde se detalla la
finalidad e importancia del presente estudio, ademas, se estructura la Revision de Literatura
que sustenta la investigacion con teorias e investigaciones precedentes, asimismo, se disefia la
Metodologia empleada y se plasman los Resultados dando cumplimiento con cada uno de los
objetivos planteados. Finalmente se elabora; la Discusion, donde se contrasta los resultados
obtenidos con antecedentes de investigaciones previas, las Conclusiones de los resultados méas
relevantes encontrados en la investigacion; asimismo, las Recomendaciones para los
comerciantes ambulantes, la Bibliografia que muestra las fuentes de consulta de diferentes
autores para la sustentacion teorica, y los Anexos donde se encuentran los documentos, y

evidencias necesarias para fundamentar el trabajo de investigacion.



4. Marco teérico
4.1. Fundamentos tedricos
4.1.1. Economia

Como es de conocimiento basico se comenta que la economia es una ciencia social la
cual esta encaminada no solo a las personas, sino también a las empresas y/o gobiernos para
que a traves de esta les permita administrar de manera dptima los recursos disponibles y asi
puedan satisfacer sus diferentes necesidades y permitirles obtener un mayor bienestar y mejorar
su calidad de vida.

A su vez Santiago (2021) afirma que:

El término economia proviene de dos palabras griegas: oikos, que significa
«patrimonio», y nomos, que significa «ley» o «administracion». De esta manera, la
economia se puede definir como la ciencia que se ocupa de estudiar el uso y la adecuada
distribucion de los recursos y bienes materiales, con el fin de cubrir las necesidades de

una nacion (parr. 2).

Dicho lo anterior se deduce que la economia es de vital importancia para nuestra vida
cotidiana, ya que una buena distribucion de nuestros recursos nos ayudara a poder generar un
mayor rendimiento en las actividades no solo personales sino también en el ambito laboral,
ademas esta nos permitira distribuir de manera inteligente y adecuada estos recursos para asi

tener una estabilidad financiera y que no exista desfases en nuestra economia.

4.1.1.1. Caracteristicas de la economia. La economia tiene como objetivo principal
mejorar la calidad de vida tanto de las personas como de las sociedades, es por esta razon que

Santiago (2021) considera las siguientes caracteristicas que se detallan a continuacion:

Es una ciencia social: tiene su base en la sociedad por lo que persigue el estudio de la
misma, su comportamiento, sus consecuencias y necesidades, y en base a ello determina como
beneficiar a la sociedad y obtener algo a cambio.

Utiliza recursos limitados: se dedica a estudiar como utilizar mejor los recursos no
renovables 0 escasos.

Fomenta el comercio: el comercio representa un pilar de la economia en general, ya
que permite distribuir los productos a una mayor cantidad de personas y, a su vez, convertirse

en una fuente de trabajo sélida para muchos.



Asocia el comportamiento humano con sus necesidades: aunque la antropologia y la
sociologia se dedican a estudiar el comportamiento humano, la economia también lo hace a
partir de su influencia e impacto sobre el hombre.

Distribuye los recursos: se encarga de equilibrar el uso de los recursos de la nacion

para que no solo se beneficie a un grupo determinado de personas sino mas bien a la mayoria.
4.1.2. Comercio

Es la actividad econdmica que consiste en intercambiar bienes o servicios en un lugar

determinado a cambio de una cantidad monetaria.

El comercio es el eslabon entre la producciéon y el consumo. Por ese sector de la
economia pasan las mercancias antes de llegar a quien las adquirira en un mercado, en un local
de comercio al detalle o en una tienda de autoservicio (Vazquez, 2010, p. 277), es decir, permite
la relacion directa entre demandantes y ofertantes con el fin de realizar un intercambio justo

para ambas partes.

De esta maneraen el art. 2 del Codigo de Comercio (2019) establece dentro de su cuerpo
legal que son comerciantes todas:

a) Las personas naturales que, teniendo capacidad legal para contratar, hacen del

comercio su ocupacién habitual;

b) Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles; vy,

c) Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que dentro del
territorio nacional ejerzan actos de comercio, segin la normativa legal que regule su
funcionamiento.

Sin embargo, bajo este mismo enfoque relacionado al comercio se dice que son todas
aquellas personas que trabajan bajo las disposiciones establecidas dentro del Cadigo de trabajo
para que de esta manera no tengan ningun impedimento y puedan hacer que sus negocios
funcionen con tranquilidad.

Para lo cual, dentro de este mismo cuerpo legal se establece a quienes son considerados
comerciantes, y a quienes no lo son. Por su parte el Cddigo de Comercio (2019) en el art. 10
establece que se consideraran comerciantes o empresarios, y estaran sometidos por tanto a las
disposiciones de este Cadigo:

a) Los comerciantes o empresarios, definidos como tales bajo los términos de este

Codigo;



b) Las sociedades que se encuentran controladas por las entidades rectoras en materia
de vigilancia de sociedades, valores, seguros y bancos, segun corresponda, en
funcion de sus actividades de interrelacion;

c) Las unidades econdmicas o entes dotados o no de personalidad juridica cuyo
patrimonio sea independiente del de sus miembros, que desarrollen actividades
mercantiles; y,

d) Las personas naturales que se dedican a actividades agropecuarias, manufactureras,
agroindustriales, entre otras; y que, por el volumen de su actividad, tienen la
obligacion de llevar contabilidad de acuerdo con la ley y las disposiciones

reglamentarias pertinentes.
Asi mismo, en el art. 11 establece que no son comerciantes 0 empresarios:

a) Losagentes econdémicos que ejercen una profesion liberal, y aquellos que se dedican
a actividades intelectuales, literarias, cientificas y artisticas, asi lo hagan con la
participacion de colaboradores;

b) Los artesanos; y,

c) Los que se retiran de forma definitiva de la actividad comercial.

4.1.2.1. Tipos de comercio. Uriarte (2019) afirma que existen distintos tipos de

comercio, pero una primera distincion debe hacerse entre el comercio mayorista y el minorista:

4.1.2.1.1. Comercio mayorista. Conocido como “al mayor” o “al por mayor”.
Generalmente implica la venta de grandes cantidades de mercancia, de las cuales el comprador
no suele ser el consumidor final, sino un revendedor o un industrial que las empleard como

materia prima de un proceso secundario que a su vez arrojara bienes comerciables (parr. 18).

4.1.2.1.2. Comercio minorista. Conocido como “al por menor” o “al detalle” o “al
detal”. Generalmente es el intercambio entre el vendedor y un comprador que es también
consumidor definitivo o final de la mercancia. En ese sentido, suele implicar la venta de

articulos en pequefias cantidades (o por unidades) (parr. 19).

Asi mismo, se agrega que las personas utilizan esos tipos de comercio dependiendo de
la situacién econdmica que estas poseen ya que de esto dependera en gran parte la adquisicion
de productos para que realicen los expendios en los diferentes lugares que estos crean
convenientes.

Por otra parte, se comenta que las personas buscan de cualquier medio poder generar

una fuente de ingresos por lo cual les resulta de manera favorable comprar estos productos a
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bajos costos para que al momento de que sean revendidos obtengan un beneficio mayor al costo

de la inversion y de esta manera puedan seguir incrementando capital para futuras inversiones.

4.1.2.1.3. Comercio formal. Es aquel que se rige a una cierta cantidad de términos y
condiciones que los propietarios del negocio deben cumplir para mantenerse en su completa
funcionalidad, por otra parte, Saritama (2018) afirma que: “Son comerciantes de centros de
abasto que han cumplido con los requisitos establecidos por la legislacion municipal de Loja y
gozan de un lugar fijo y formal donde realizan con normalidad sus actividades” (p. 36).

4.1.2.1.4. Comercio informal. Esta compuesto por aquellas personas que hacen uso de
la via publica para realizar el expendio de sus productos a un bajo costo con la finalidad de
generar ingresos que les permitan tener un mejor estilo de vida es asi, que para (Quispe, et al.,
2018), el comercio informal es la “actividad comercial de compra de venta de productos y
servicios como: prendas de vestir, frutas, verduras, entre otras, que desarrolla una persona con

un capital pequefio en un puesto fijo de la calle o ambulante, que no paga impuestos”.

Bajo este apartado se comenta que los comerciantes informales buscan aquellos
productos que tienen més demanda y que no son dificil de adquirir, y que por lo general tienen
un bajo costo en el mercado, permitiendo que la ciudadania tenga acceso a estos sin ningun tipo
de dificultad.

Es asi, que, para hacer mas énfasis al apartado anterior, se argumenta que estas personas
que dia a dia luchan arduamente con la competencia del comercio informal se ven
desamparadas, ya que uno de los principales inconvenientes que se observa desde el punto de
vista como ciudadano es referente a los precios que estos establecen a las mercancias mismos
que son bajos a comparacion con la de los comerciantes formales.

Por lo cual los comerciantes informales al no pagar ninguna contribucion ya sea al
municipio o pagos de impuesto al SRI, no temen por generar mas ingresos si no se conforman
con lo que en el transcurso del dia hayan ganado.

Mientras que los comerciantes formales se preocupan, puesto que estos deben pagar
arriendo, impuestos, y demas contribuciones que les pone como requisitos en el municipio para

que estos puedan trabajar de una manera estable dentro de sus negocios.

4.1.2.2 Tipos de giro del comercio informal. De acuerdo con Ortega (2011) las

actividades del comercio informal se clasifican de la siguiente manera:

e Ropa confeccionada para mujer, hombre y nifio

e Maletas y confecciones de cuero



Calzado

Carritos de comida

Venta de frutas y legumbres
Juguetes

Articulos personales y del hogar
Repuestos y herramientas

Electrodomésticos

4.1.2.3. Caracteristicas del comercio informal. De acuerdo con Quimis (2020)

establece que algunas caracteristicas que envuelven a la economia informal son las siguientes:

Lo informal de sus gestiones, ya sea en ventas o en servicios los pequefios
empresarios informales suelen comerciar en distintos sitios.

Otra caracteristica que describe esta economia es el masivo movimiento de efectivo
y transacciones bancarias no comerciales.

Suele relacionarse con la pobreza y la falta de produccién y mala gestiones de un
pais.

Algo que es carécter en el tema; es el ingenio de estos comerciantes por la necesidad

llegan a innovar maneras lucrativas de ganarse la vida (p. 16).

Ademas de acuerdo con Arias, et al., (2020) consideran que los asalariados tienen un

empleo informal si su relacién de trabajo, de derecho o, de hecho, no esta sujeta a la legislacion

laboral nacional, el impuesto sobre la renta, la proteccion social o determinadas prestaciones

relacionadas con el empleo, las razones pueden ser las siguientes:

La no-declaracién de los empleos o de los asalariados

Empleos ocasionales 0 empleos de limitada corta duracion

Empleos con un horario o un salario inferior a un limite especificado

El empleador es una empresa no constituida en sociedad o una persona miembro de
un hogar

El lugar de trabajo del asalariado se encuentra fuera de los locales de la empresa del
empleador o,

Empleos a los cuales el reglamento laboral no se aplica, no se hace cumplir 0 no se

hace respectar por otro motivo (p. 22).
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Bajo este mismo enfoque todas aquellas personas que forman parte de un comercio
informal deberian tener por obligatoriedad derechos que les permitan velar por la integridad de

cada una de estas personas.

Sin embargo, muchos de ellos optan por desempefiarse bajo esta modalidad obviando
sus deberes y obligaciones como buenos ciudadanos dedicados a la comercializacion, sin darse
cuenta del perjuicio que estos se estan ocasionando, ya que al no formar parte de un rubro en la
economia por lo que estos no pagan ningun impuesto ni contribucién no estan tomados en
cuenta dentro de la seguridad social lo que seria primordial para ellos y sus familias tener acceso

a la salud cuando se les presente algin percance sea dentro o fuera de sus labores diarios.
4.1.3. Vendedor

Un vendedor es aquella persona que esta en frente de un negocio y que tienen contacto
directo con sus demandantes para de esta manera intercambiar los productos y obtener una
ganancia por la misma. Bajo este mismo contesto Quiroa (2018) afirma que un vendedor es
aquel que se especializa por el contacto personal que entabla con los clientes para lograr la
accion de compra de los bienes y servicios que comercializa, pero ademas un vendedor hace lo

siguiente:

e Promociona productos: Por un lado, el vendedor promociona productos, porque
tiene que comunicar los beneficios y atributos que tiene un bien o servicio para
satisfacer la necesidad del consumidor y de esa manera atraer la atencion y el interés
de los clientes para que elijan ese producto y lo compren (parr. 7).

e Distribuye productos: También distribuyen productos, porque pueden entregar
productos contra pedido o porque son vendedores dependientes de mostrador, donde
las personas sélo piden los productos y el vendedor los entrega; por ello realizan el
proceso de transferencia de propiedad hacia los clientes (parr. 8).

e Vende productos: Claro que, los vendedores tienen que vender productos, para ello
deben aplicar técnicas de venta, para lograr persuadir a los clientes a que compren
los productos que ofrecen y este objetivo lo alcanzan si dominan y aplican

eficientemente sus estrategias de venta (parr. 9).

4.1.3.1. Vendedor informal. Es aquella persona que operan sin tener un local propio o
arrendado, es decir transita por la via publica a fin de realizar el expendio de sus productos en
la localidad, es asi, que para: Sellan (2015) “los vendedores ambulantes o también Ilamados
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informales son aquellos que no cuentan con un sueldo fijo, por la inestabilidad laboral que viven

al depender de sus ventas diarias” (p. 3).

Para Quilaguy & Chaves (2020) el alto indice de desempleo en el pais, el cierre de
empresas nacionales, la baja formacion académica de la poblacién, las altas exigencias para
establecer un negocio legal y las falencias legislativas llevan a algunas personas a tomar las
vias informales para ejercer su trabajo. Ademas, agregan que principalmente son mujeres
desempleadas, desplazadas por la violencia, mujeres cabeza de familia o0 personas que

encuentran en esta actividad la mejor o Unica opcion de sustento.
4.1.4. Finanzas

Las finanzas son aquellas que permiten administrar de una manera correcta el dinero y
evitar que este se gaste de manera incorrecta en algo que no es de vital importancia. En otras
palabras, se adiciona que las finanzas permiten destinar la cantidad suficiente de dinero, de tal

manera que se realice la misma meta, pero con una menor cantidad de recursos.

Dicho lo anterior, Rosillo (2018) a su vez afirma que:

Las finanzas son una rama de las ciencias econémicas que se dedica al estudio de la
obtencién y administracion del dinero y el capital; tiene como objeto optimizar los
recursos de las empresas, obtener informacion oportuna, Gtil, clara, relevante para la

toma de decisiones en beneficio de las mismas. (parr. 1)

Para Gitman & Zutter (2016) las finanzas pueden describirse desde dos perspectivas, a

nivel personal o empresarial, tal y como lo denota a continuacion:

El término finanzas puede definirse como el arte y la ciencia de administrar el dinero.
En el nivel personal, las finanzas tienen que ver con las decisiones que toman los
individuos sobre cdmo gastar sus ingresos, qué proporcion de los mismos ahorrar y
cémo invertir sus ahorros. En un contexto de negocios, las finanzas involucran el mismo
tipo de decisiones: qué hacen las empresas para recaudar dinero de los inversionistas,
coémo lo invierten en su intento de generar utilidades, y de qué manera deciden si lo
mejor es reinvertir dichas utilidades en el negocio o redistribuirlas entre los

inversionistas. (p. 4)

4.1.4.1. ;Cuales son los tipos de finanzas que existen? Con respecto al primer punto
Rosillo (2018) determina que las finanzas tienen un amplio abanico de aplicaciones, entre las

principales estan:
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e Finanzas personales: Las finanzas personales se adaptan a la forma de gestion del
dinero que tiene cada individuo en su entorno econémico, lo que implica la gestion
y administracion de los ingresos y gastos a nivel personal.

e Finanzas familiares: La gestion del dinero de todos los integrantes de la unidad
familiar.

e Finanzas operativas: Hacen referencia a las operaciones corrientes de las empresas
y a la financiacion a corto plazo. Las finanzas operativas tienen que ver con la
decisién, administracion y procuracion del recurso financiero en la operacion diaria

de la empresa.

4.1.4.2. Pasos para llevar a cabo unas buenas finanzas personales. Para comprender
mejor Rosillo (2018) dice que: “Las finanzas personales permiten canalizar adecuadamente
nuestros ahorros a la inversidn, gestionar convenientemente nuestros ingresos, buscar
independencia econdmica, administrar ingresos y gastos, buscar el bienestar econémico, a

través de una adecuada gestion del dinero” (parr. 11).

Entre los pasos méas importantes que se deben seguir para tener unas buenas finanzas se

menciona los siguientes:

1) Realizar un buen plan financiero.

2) Planificar el ahorro, ahorre una pequefia cantidad mensualmente.

3) No gaste mas de lo que gana.

4) Evitar entrar en una espiral de endeudamiento, si tiene deudas paguelas lo antes
posible.

5) Logre crear un fondo de emergencias, ahorrar recursos que permitan responder a los
imprevistos.

6) Eduquese en inversiones financieras.
4.1.5. Administracion financiera

Una de las principales funciones que tiene la administracion financiera es la de
planificar con anticipacion cualquier evento a desarrollar ya que una buena administracion
ayudara a que nuestros negocios personales puedan dar frutos en el menor tiempo posible y de
esta manera este pueda competir dentro del mercado y en un tiempo no muy lejano esta pueda
incluso hasta superar a sus competidores. Algunas funciones de la administracion financiera

son “el desarrollo de planes o presupuestos financieros, la concesion de crédito a los clientes,
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la evaluacion de propuestas que involucren grandes gastos y la recaudacién de dinero para

financiar las operaciones de la organizacion” (Gitman & Zutter, 2016, p. 4).
Es asi, que bajo este mismo contexto Martinez (2018) afirma que:

La administracion financiera es la gestion y administracion del dinero en sus diversas
formas: efectivo, valores, inversiones o activos en general. Es una actividad que afiade
tanto a personas naturales como juridicas, pues el dinero representa el recurso mas

importante para que opere una empresa (p. 35).

4.1.5.1. Fijacion de precios. Para la fijacién del precio de un producto se debe
considerar varios aspectos como la cantidad demandada, los costos fijos y variables que

implican la realizacion de este producto.

En este mismo contexto de acuerdo con Martinez (2011) el precio de un articulo o
servicio es la resultante entre la demanda del producto y su oferta. Por consiguiente, cualquier
decision de fijacion de precios se fundamenta en las reacciones de estas dos variables
econdmicas. Tres elementos importantes en relacion con la oferta y demanda deben analizarse:
Los clientes, la competencia y los costos.

Para Bravo & Ubidia (2013) “el precio de venta resulta de la suma del costo total mas
el porcentaje de utilidad” p. 20, donde, el costo total es el resultado de la suma de los costos de

produccion mas los gastos administrativos, de ventas, y financieros.

4.1.5.2. Estimacion del costo de ventas. Segun Nufiez (2015) para definir los precios

de venta de tus productos y servicios debes hacer lo siguiente:

1) Definir el costo variable unitario.

2) Definir un margen de contribucién que cubra los costos fijos y las ganancias
deseadas.

3) Calcular el precio de venta dividiendo el costo variable entre el margen de
contribucion.

4) Realizar una investigacion en el mercado para determinar qué productos compiten
en calidad y servicio con los tuyos.

5) Definir el precio final.

4.1.5.3. Porcentaje de utilidad. De acuerdo con Clavijo (2021) “el margen de utilidad

es la diferencia que existe entre el precio de venta de un producto o servicio y los costos fijos y
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variables que estan involucrados en todo el proceso de comercializacion y el mantenimiento de

la compania” (parr. 3).
Ademas, Clavijo (2021) afirma que:

La ganancia que obtienes en tu negocio una vez que tomas en cuenta lo que implica la
produccion de lo que ofreces, desde la materia prima, los salarios de tus colaboradores,
los gastos de distribucion, hasta los impuestos y gastos fijos (como energia eléctrica,
renta de bodega, etc.). Asi que no se trata solamente de vender un producto a un precio
que te permita recuperar la inversion de producirlo, sino que ademas te permita solventar

el costo de todo lo que esté alrededor de él (parr. 4).

El margen o porcentaje de utilidad es la ganancia que la empresa espera obtener con
respecto al costo total de un bien o servicio. “El enfoque de Cost-Plus (costo mas un margen)
utiliza una férmula general que agrega un margen (Mark up) al costo base, como punto de

partida de la decision de fijacion de precios” (Cuevas, 2002, p. 14).

4.1.5.4. Inventario. Es una lista detallada y ordenada de las pertenencias con las que
cuenta una persona o empresa. Diaz & Patifio (2011) mencionan que el inventario: “Comprende
todos aquellos articulos, materiales, suministros, productos y recursos renovables y no
renovables, para ser utilizados en proceso de transformacién, consumo, alquiler o venta dentro

de las actividades propias del giro ordinario de los negocios del ente economico” (p. 74).

4.1.5.4.1. Caracterizacion del inventario. Los inventarios o stocks segin Duran (2012)
“son la cantidad de bienes que una empresa mantiene en existencia en un momento dado”, bien
sea para la venta ordinaria del negocio o para ser consumidos en la produccién de bienes o

servicios para su posterior comercializacion (p. 58).

4.1.5.5. Practicas sanitarias e higiene. Hace referencia al aseo personal que cada
individuo debe mantener como medida de prevencidn para evitar enfermedades, asi mismo con
el cuidado y la manipulacién de los productos que van hacer ofrecidos a la localidad, ya que de

una buena préactica sanitaria dependera la aceptacion por la ciudadania.

Por su parte Gonzélez & Palomino (2012) contemplan que para:

El cumplimiento de estas practicas se debe realizar sobre la base de las normas sanitarias
y los principios generales de higiene de los alimentos, donde se considera las
condiciones estructurales de los establecimientos, la cantidad y calidad del agua, el

control de los vectores, los residuos solidos y los residuales liquidos, la higiene y la
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salud de los empleados, para lo cual es necesario desarrollar la educacion sanitaria de
estos, el control de todos los procesos, los productos terminados y todo lo que directa e

indirectamente tiene relacion con la calidad sanitaria de los alimentos. (p. 125)

4.1.5.6. Empleo. Es aquel que permite de una u otra manera que las personas empleen
sus conocimientos adquiridos a lo largo de su vida profesional para de esta manera ayudar al
crecimiento de algunas empresas y/o organizacion la cual se encuentre representando es por eso
que el INEC (2021) estable que:

Personas con empleo que, durante la semana de referencia, perciben ingresos laborales
iguales o superiores al salario minimo, trabajan igual o0 mas de 40 horas a la semana,
independientemente del deseo y disponibilidad de trabajar horas adicionales. También
forman parte de esta categoria, las personas con empleo que, durante la semana de
referencia, perciben ingresos laborales iguales o superiores al salario minimo, trabajan

menos de 40 horas, pero no desean trabajar horas adicionales. (p. 4)

4.1.5.7. Desempleo. De acuerdo con el INEC (2021) establece que: a todas aquellas
personas de 15 afios y mas que en el periodo de referencia, no estuvieron empleados y presentan

ciertas caracteristicas:

e No tuvieron empleo, no estuvieron empleados la semana pasada y estan disponibles
para trabajar;

e Buscaron trabajo o realizaron gestiones concretas para conseguir empleo o para
establecer algin negocio en las cuatro semanas anteriores. Se distinguen dos tipos

de desempleo:

Abierto: Son personas sin empleo, que no estuvieron empleados en la semana
pasada y que buscaron trabajo e hicieron gestiones concretas para conseguir empleo o

para establecer algin negocio, en las cuatro semanas anteriores a la entrevista.

Oculto: Son personas sin empleo que no estuvieron empleados la semana
pasada, que no buscaron trabajo y no hicieron gestiones concretas para conseguirlo o
para establecer algun negocio, en las cuatro semanas por alguna de las siguientes
razones: tiene un trabajo esporadico u ocasional; tiene un trabajo para empezar
inmediatamente; espera respuesta por una gestion en una empresa 0 negocio propio;
espera respuesta de un empleador o de otras gestiones efectuadas para conseguir
empleo; espera cosecha o temporada de trabajo o piensa que no le daran trabajo o se

canso de buscar. (p. 5)
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4.1.5.8. Trabajador. Es aquella persona que realiza una actividad o presta un servicio

a cambio de una remuneracion digna, es asi, que de acuerdo con Palomino (2015) afirma que:

Todos sabemos que el trabajo no es una mercancia ni un articulo de comercio es el
resultado de una labor fisica y/o mental, libre y voluntaria, Etica y retributiva ademas
es una actividad creadora e impulsadora del progreso econémico y cultural de los

pueblos, del desarrollo y de la prosperidad de la civilizacion. (p. 338)

4.1.5.8.1. Trabajador informal. Incluye todo trabajo remunerado que no esta registrado,
regulado o protegido por marcos legales o normativos, asi como también trabajo no remunerado
llevado a cabo en una empresa generadora de ingresos. Los trabajadores informales no cuentan
con contratos de empleo seguros, prestaciones laborales, proteccion social o representacion de
los trabajadores. (OIT, 2017)

De igual manera se comenta que son aquellas personas las cuales viven de las ventas
diarias y que se dedican a realizar sus expendios de manera fija 0 movil, es decir acuden a donde
existe una mayor afluencia de gente con el fin de tener una mejor oportunidad para que las

personas adquieran estos productos.

4.1.5.8.2. Trabajo infantil. Es aquella actividad que involucra un esfuerzo excesivo a

cambio de una remuneracion que esta por debajo de los estandares.
Ademas, la Organizacion Internacional del Trabajo (2010) establece que:

El trabajo infantil es una violacién de los derechos humanos fundamentales, que ha
demostrado perjudicar el desarrollo de los nifios, pudiendo conducir a dafios fisicos o
psicoldgicos que les duraran toda la vida. El trabajo infantil califica el trabajo nocivo

para el desarrollo fisico y mental de los nifios e incluye tareas que:

e Son mental, fisica, social o0 moralmente peligrosas y dafiinas para los nifios, e

e Interfieren con su escolaridad:

e Privandolos de oportunidades de asistir a la escuela;

e Forzandolos a abandonar la escuela prematuramente; o

e EXxigiéendoles asistir a la escuela y al mismo tiempo realizar tareas pesadas o de larga

duracion.

De acuerdo con el apartado anterior se determina que el trabajo infantil es una realidad
que se vive en todo el mundo, ya que es una manera de generar ingresos extras para sus familias

sin comprender el dafio que esto ocasiona a los nifios tanto de manera fisica como mental.
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Por lo que en primera instancia se les esta quitando el derecho de que puedan ser libres,
y que tengan una educacion de calidad rodeados de mas nifios y personas que les ayuden a

superarse dia a dia.

Es por esta razdn que al no permitirles asistir a la escuela y ser obligados a realizar una
actividad econdémica la cual no les permite llevar una infancia como se lo merecen, lo Unico
que se esta provocando es hacerlos retrasar, sin percatarse que estos nifios pueden ser la solucion

a sus problemas.

Puesto que al ofrecerles una educacion de calidad se les esta brindando oportunidades
para que en el trascurso de su vida pueden tener un trabajo estable mismo que les permitiran
ayudar a tener un mejor estilo de vida tanto para ellos como para sus familias, y de esta manera

estaran contribuyendo a frenar el comercio informal.

4.1.5.9. Sueldo. Es aquella cantidad monetaria que se obtiene fruto de una actividad

econdmica, por otra parte, Pastén (2021) establece que:

Se trata de una remuneracion fija que el empleado recibe a cambio de un trabajo
especifico durante determinada jornada laboral, es decir, que ni el monto ni la
periodicidad de pago varia, asi como tampoco debe hacerlo el tiempo que el trabajador

dedica a su actividad. (parr. 7)

De esta manera se determina que el sueldo es aquella cantidad monetaria fija que se
establece en una organizacion y/o empresa bajo una cantidad de términos y condiciones que el
empleador considera necesarios y el trabajador bajo estos contextos acepta estas condiciones y

fruto de esto percibe un pago por la prestacidn de sus servicios.
4.1.6. Evidencia de estudios previos
4.1.6.1. Variables demogréficas.

4.1.6.1.1. Sexo y edad. Estas dos variables permiten por una parte conocer las
caracteristicas fisicas de las personas lo cual diferencia a los hombres de las mujeres y de esta
manera poder cuantificarlas de una manera sencilla y rapida ademas, la variable edad permite

identificar el tiempo de vida desde su nacimiento hasta la actualidad.
Ademas, Elizaga & Vidal (2015) afirman que:

La edad y el sexo son las caracteristicas demograficas mas importantes. La evolucion
del tamafio de una poblacion depende en gran parte del equilibrio (similar nimero de
hombres y de mujeres) entre los dos sexos y de la edad de sus componentes, lo que se
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explica porque la mortalidad y la fecundidad, elementos determinantes de esa evolucion,

estan condicionadas a su vez por el sexo y la edad. (p. 5)

4.1.6.1.2. Nivel de instruccion. Es el nivel de educacion y conocimiento que posee una
persona en el transcurso de su formacion, los mismos que le serviran en un futuro en donde
aplicara sus conocimientos y se podra desempefiar en un ambito laboral permitiéndole de esta

manera crecer tanto profesional como econémicamente.
Por otra parte, Elizaga & Vidal (2015) establecen que:

El nivel de instruccidon de la poblacion trabajadora también es importante, puesto que la
calificacion técnico-cultural del elemento humano es un factor fundamental en el
desarrollo econdmico y social; cualquier cambio en la estructura econdémica de un pais

va necesariamente acompafiado por cambios en el nivel de instruccién de la poblacién.
(p. 22)

Por nivel o grado de instruccion se entiende "el nivel méas alto de instruccion a que haya
llegado la persona en el sistema regular de instruccion del pais, o su equivalente”. La
forma precisa de medir el nivel de instruccién, que permita las comparaciones
internacionales, consiste en obtener datos que indiquen el ultimo afio de estudio
efectuado o el grado mas alto que se haya aprobado en los diversos niveles de la

ensefianza (preescolar, elemental, secundaria y universitaria o superior). (p. 28)

Sin embargo, bajo estos contextos se establece que un nivel de instruccion puede ser
aquel gue permita tener mejores oportunidades para desempefiarnos en el ambito laboral, ya
que de esta manera el grado que posee una persona refleja mucho sobre el nivel de conocimiento

(ue esta tenga para ocupar un cargo.

Es asi, que las personas con un nivel de instruccion bajo estan expuestas a tener menos
oportunidades que los demas por lo que estas optan por realizar trabajos en condiciones bajas
y por ende a obtener ingresos que estan por debajo de los estandares establecidos los cuales no
satisface las necesidades bésicas de un hogar y conllevandoles a tener un nivel de vida con

muchas limitaciones.

4.1.6.1.3. Seguridad social. La seguridad social es un sistema que permite a las personas
acceder a un seguro durante las contingencias que se presenten en el transcurso de la vida

cotidiana el mismo que puede ser administrado de manera publica o privada.
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Por otra parte, en el art. 367 de Constitucién de la republica del Ecuador (2008)

establece dentro de su cuerpo legal que:

El sistema de seguridad social es publico y universal, no podra privatizarse y atendera
las necesidades contingentes de la poblacion. La proteccion de las contingencias se hara

efectiva a través del seguro universal obligatorio y de sus regimenes especiales.

El sistema se guiara por los principios del sistema nacional de inclusion y equidad social

y por los de obligatoriedad, suficiencia, integracion, solidaridad y subsidiaridad.

Es por esta razon que bajo el apartado anterior se argumenta que la seguridad social es
un derecho de toda persona dado que sirve para enfrentar riesgos que desafortunadamente se

pueden presentar en el transcurso del camino.

Sin embargo, dentro del mismo cuerpo legal de la constitucién establece dos tipos de
seguro, como lo es el seguro general y el seguro campesino mismo que se detallaran a

continuacion.

4.1.6.1.4. Seguro general. También llamado seguro universal es aquel que esta dirigido
para aquellas personas con dependencia laboral y que cuentan con ingresos suficientes para
acceder al sistema de la seguridad social, es por esta razon que en el art. 369 de la Constitucion
de la repablica del Ecuador (2008) establece que:

El seguro universal obligatorio cubrird las contingencias de enfermedad, maternidad,
paternidad, riesgos de trabajo, cesantia, desempleo, vejez, invalidez, discapacidad,
muerte y aquellas que defina la ley. Las prestaciones de salud de las contingencias de

enfermedad y maternidad se brindaran a través de la red publica integral de salud.

El seguro universal obligatorio se extenderad a toda la poblacion urbana y rural, con
independencia de su situacion laboral. Las prestaciones para las personas que realizan
trabajo doméstico no remunerado y tareas de cuidado se financiaran con aportes y

contribuciones del Estado. La ley definira el mecanismo correspondiente.

Es asi, bajo el contexto en el estatuto de la Ley de seguridad social (2001) en su art. 1
establece que: “El Seguro General Obligatorio forma parte del sistema nacional de seguridad
social y, como tal, su organizacion y funcionamiento se fundamentan en los principios de
solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia, subsidiariedad y suficiencia”,

mismo que se detallan a continuacion.
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e Solidaridad es la ayuda entre todas las personas aseguradas, sin distincion de
nacionalidad, etnia, lugar de residencia, edad, sexo, estado de salud, educacion,
ocupacion o ingresos, con el fin de financiar conjuntamente las prestaciones basicas
del Seguro General Obligatorio.

e Obligatoriedad es la prohibicion de acordar cualquier afectacion, disminucion,
alteracion o supresion del deber de solicitar y el derecho de recibir la proteccion del
Seguro General Obligatorio.

e Universalidad es la garantia de iguales oportunidades a toda la poblacion
asegurable para acceder a las prestaciones del Seguro General Obligatorio, sin
distincién de nacionalidad, etnia, lugar de residencia, sexo, educacién, ocupacion o
ingresos.

e Equidad es la entrega de las prestaciones del Seguro General Obligatorio en
proporcidn directa al esfuerzo de los contribuyentes y a la necesidad de amparo de
los beneficiarios, en funcion del bien coman.

e Eficiencia es la mejor utilizacion econdmica de las contribuciones y demas recursos
del Seguro General Obligatorio, para garantizar la entrega oportuna de prestaciones
suficientes a sus beneficiarios.

e Subsidiariedad es el auxilio obligatorio del Estado para robustecer las actividades
de aseguramiento y complementar el financiamiento de las prestaciones que no
pueden costearse totalmente con las aportaciones de los asegurados.

e Suficiencia es la entrega oportuna de los servicios, las rentas y los demas beneficios
del Seguro General Obligatorio, segun el grado de deterioro de la capacidad para

trabajar y la pérdida de ingreso del asegurado.

4.1.6.1.5. Seguro campesino. Este tipo de seguro esta dirigido exclusivamente para las
personas mas vulnerables y que no cuentan con los recursos suficientes para acceder a un seguro
general. Es por esta razon que la Constitucion de la Repuablica del Ecuador (2008) en su art.
373 establece que:

El seguro social campesino, que forma parte del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, serd un régimen especial del seguro universal obligatorio para proteger a la
poblacion rural y a las personas dedicadas a la pesca artesanal; se financiara con el
aporte solidario de las personas aseguradas y empleadoras del sistema nacional de
seguridad social, con la aportacion diferenciada de las jefas o jefes de las familias
protegidas y con las asignaciones fiscales que garanticen su fortalecimiento y desarrollo.
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El seguro ofrecera prestaciones de salud y proteccion contra las contingencias de

invalidez, discapacidad, vejez y muerte.

Los seguros publicos y privados, sin excepcion, contribuiran al financiamiento del

seguro social campesino a través del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Este tipo de sistema es una idea que ha generado tener mayores posibilidades a las
personas de bajos recursos econémicos y que no cuentan con un trabajo estable para que de esta
manera puedan tener un igual acceso a la salud no solo el propietario del seguro si no también

sus familiares mas cercanos y tengan toda la oportunidad de acceder a una salud de calidad.

4.1.6.1.6. Nucleo familiar. Al hablar de nacleo familiar se hace referencia a la relacion

de parentescos de todos los convivientes que conviven en un mismo entorno familiar.

4.1.6.1.7. Lugar de residencia. Es el lugar en el cual una persona habita en la actualidad
permitiéndole conformar parte de la poblacion a través del censo que se realiza en un

determinado periodo de tiempo.
4.1.6.2. Dimension econdmica.

4.1.6.2.1. Ventas diarias. Son aquellas ganancias que perciben los comerciantes al
finalizar su jornada de trabajo fruto del expendio de sus productos a la localidad, lo cual les
permite poder seguir invirtiendo y de esta manera tener ingresos que cubran las necesidades

basicas de esta persona y poder mejorar en un tanto por ciento el estilo de vida de sus hogares.
4.1.6.3. Otras variables.

4.1.6.3.1. Medios de transporte. Dentro de los medios de transporte estan aquellos

medios que utilizan para poder realizar el ejercicio de su actividad econdmica.

Estos medios de transporte pueden ser alquilados o de uso particular lo cual es
importante destacar que les permite acercarse a los lugares aledafios para de esta manera puedan
realizar los diferentes tipos de comercio que estos ofrecen a la ciudadania y de esta manera

obtener mayores ingresos para continuar con sus labores.

Cabe recalcar que estos medios de transporte les generan un gasto de mucha importancia
para estas personas, ya que al movilizarse de un lugar a otro para realizar el expendio de sus
productos se generan gastos que incluso al finalizar su jornada de trabajo estos no puedan ser
recuperaos debido que corren el riesgo de no realizar las ventas que tenian pensado en el lugar

al que acudieron.
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4.1.6.3.2. Procedencia de las mercaderias. Se hace énfasis al lugar de origen del cual

ellos obtienen sus productos para realizar el expendio y/o comercializacion dentro de la
localidad.

Ya que estos comerciantes ambulantes buscan los medios los cuales les distribuyan a
un menor precio para asi de esta manera ellos puedan obtener una ganancia lo cual es favorable

para ellos debido que de esto depende que ellos continten en el mercado.

Es por esta razdn que para ellos conseguir la mercaderia a un bajo costo es de gran ayuda

por lo que les permite tener una mayor demanda de sus productos.
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5. Metodologia

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizaron diferentes tipos y técnicas
investigativas que permitieron dar cumplimiento a cada uno de los objetivos especificos

planteados. A continuacion, se detallan los tipos de investigacion que se llevaron a cabo:
5.1. Tipos de investigacion
5.1.1. De campo

La presente investigacion se efectud in situ, por lo tanto, se enmarca dentro de una
investigacion de campo, ya que necesariamente se interactud con los comerciantes ambulantes

de la ciudad, para la recoleccién de informacion.
5.1.2. Descriptiva

Fue de caracter descriptivo puesto que se hizo un estudio sobre el comercio informal de
la ciudad de Loja, por lo cual, se describi6 las caracteristicas socio econdmicas de estos

comerciantes.
5.1.3. Cualitativa

Se analizd la informacion recolectada a partir de la encuesta y en base a los datos

obtenidos se interpretaron y analizaron los resultados.
5.2. Métodos de investigacion
5.2.1. Deductivo

Se empled exclusivamente para el desarrollo del marco tedrico de la investigacion, para
con ello, determinar los fundamentos tedricos mas relevantes para sustentar la investigacion,

ademas, fue necesaria para emitir las diferentes conclusiones y recomendaciones.

Este método también se utilizo para la redaccion de la guia didactica puesto que se

sintetizo y se recolectd informacion a fines a la misma.
5.2.2. Inductivo

Se utilizo para analizar e interpretar los resultados obtenidos con la aplicacion de la

encuesta, a partir de lo cual se inducen y generalizan datos para el resto de la poblacion.
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5.3. Técnicas de investigacion
5.3.1. Bibliograficas

Para el desarrollo de la investigacion, se utiliz6 informacion de libros, revistas,
bibliotecas virtuales, etc., en mayor parte para la elaboracion del marco teérico y la guia
didactica.

5.3.2. Encuestas

Para la aplicacion de la encuesta se recolectd informacion de fuentes primarias, es decir,
se la aplicé Unicamente a los comerciantes ambulantes con la finalidad de conocer sus

condiciones socio econdmicas, asi como para segmentar su actividad laboral.
5.4. Poblacion y muestra
5.4.1. Poblacion

La poblacién objeto de estudio se constituyd por todas las personas que se dedican al
comercio informal en la ciudad Loja, misma que de acuerdo a estimaciones y calculos propios,

se determiné un total de 37.751 comerciantes informales.

Para obtener la poblacién de comerciantes informales se inicid proyectando la poblacion
total como se ilustra en la Tabla 1, puesto que no hay datos reales sobre el total de la poblacién

de este sector de la economia.

Tabla 1

Proyeccion de la poblacion lojana

Afo  Poblacion afio anterior Tasa de crecimiento Poblacion proyectada
2010 180.617
2011 180.617 2,28% 184.737
2012 184.737 2,25% 188.892
2013 188.892 2,20% 193.052
2014 193.052 2,16% 197.226
2015 197.226 2,12% 201.402
2016 201.402 2,07% 205.578
2017 205.578 2,03% 209.746
2018 209.746 1,98% 213.907
2019 213.907 1,94% 218.055
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2020 218.055 1,89% 222.185
2021 222.185 1,89% 226.384

Nota. La presente tabla muestra la proyeccion de la poblacion de la ciudad de Loja, de la cual,
la poblacion 2010 fue tomada del Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial, 2014 (p. 117),
la tasa de crecimiento poblacional empleada fue aquella que uso el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo (s, f); la tasa de crecimiento usada en el 2021 fue la misma del afio 2020
en vista de que no se logré determinar una tasa que haya sido emitida por algun organismo o

fuente fiable.

Seguidamente, se determind la poblacion dedicada al comercio informal como se

muestra en la tabla 2.

Tabla 2

Estimacion de la poblacion de comerciantes informales

Valores-
Concepto Calculos Fuente
Poblacion total 226.384
Porcentaje  de  Poblacion Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial

0,
Econémicamente Activa PEA  400%  (2014)
Poblacibn  Econémicamente

Activa 99.609

Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y

i 0
Porcentaje de empleo Informal 37,90% Subempleo (ENEMDU) septiembre 2021

Total de poblacion dedicadas

al comercio informal 37.152

Nota. La presente tabla muestra el calculo de poblacién que se dedica al comercio informal en
la ciudad de Loja.

5.4.2. Muestra

Para el desarrollo de la presente investigacion, se procedio a calcular una muestra que

sea representativa estadisticamente a la poblacion objeto de estudio.
La formula que se emple6 para el célculo fue:

N*Zz*p*q
T (N—=1D*e2+Z2xpxq

n
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Donde:

N: poblacion (37.751)

Z: nivel de confianza (95%)

e: error (5%)

p: proporcién esperada (50%)

q: proporcion no esperada (50%)

Con base a ello, se estimo lo siguiente:

N % Z?% « p*q
n_(N—l)*ez+ZZ*p*q
_ 37.751 % 1,962 % 0.5 * 0.5
"= 37751 — 1) % 0,052 + 1,962 # 0,5 * 0,5
37.751 * 3,84 0,25
n

~ (37.750) * 0,0025 + 3,84 * 0,25

_ 36.256,06
"= 9438 +096
_ 36.256,06
"= "9534
n = 380,30

n ~ 381

Por lo tanto, durante el desarrollo de la investigacion se necesitd de la colaboracion de

381 personas que se dediquen al comercio informal.
5.5. Materiales

Durante el desarrollo de la presente investigacion se utilizaron los siguientes materiales:
5.5.1. Materiales fisicos

Se empled el computador como herramienta necesaria para el desarrollo de todo el

trabajo de investigacion, esto es, analizar la informacion y estructurar el informe.

Ademas, se usaron hojas de papel bond, esferos y lapices para realizar apuntes

necesarios, asi como las impresiones de los borradores del informe final.
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5.5.2. Materiales digitales

Se recurrid a las diferentes fuentes de informacién como libros digitales, documentos
de revistas, sitos webs confiables, entre otros, indispensables para la fundamentacion teérica de

la investigacion.
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5.6. Matriz

Tabla 3

Matriz de respaldo de dimensiones y referencias

Dimensiones Preguntas Referencia
Sexo Saritama (2018)
Edad Saritama (2018)
Nivel de instruccion Observatorio econdmico de la Camara de Comercio de
Cucuta (2014)
Variables Estado civil Ot,)servatorio econdémico de la Camara de Comercio de
demogréficas Cucuta (2014) : .
;Cuantas personas integran el nicleo familiar? Ol?servatorlo econdmico de la Camara de Comercio de
' Cucuta (2014)
N . Observatorio economico de la Camara de Comercio de
En caso de tener hijos, ¢se encuentran estudiando? .
Cucuta (2014)

En caso de ser no ¢por que?

Presente estudio

Dimension vivienda
y bienes

Tipo de vivienda.

Encuesta de estratificacion del Nivel socioecondémico,
(2011)

Material predominante del piso. INEC (2011)
¢En su hogar cuenta con linea telefénica? INEC (2011)
¢Cuenta con servicio de internet? INEC (2011)
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¢ Qué electrodomésticos poseen en su hogar?

INEC (2011)

Su lugar de residencia es en la zona:

Observatorio econdémico de la Camara de Comercio de
Cdcuta (2014)

¢Cuenta con algun tipo de seguridad social?

Observatorio econdmico de la Camara de Comercio de

Dimensién
econdmica

Cucuta (2014)
,Cudl es el nivel de ventas diarias en promedio? Observatorio econdémico de la Camara de Comercio de
¢ ' Clcuta (2014)
En su hogar existe otra fuente de Ingreso Gomez (2021)

De ser si, ¢identifique el miembro del hogar?

Presente estudio

En caso de existir otra fuente de ingreso, indique su
procedencia.

Gomez (2021)

¢Cuanto gasta en promedio mensualmente?

Quimis (2020)

Destina dinero al ahorro

Presente estudio

¢Donde asegura sus ahorros?

Presente estudio

¢Qué valor de sus ingresos destina mensualmente al
ahorro?

Presente estudio

De ser no ¢por qué?

Presente estudio

Posee RUC/RISE

Martinez (2020)

Actividad comercial

¢Qué tipo de negocio tiene?

(Observatorio econémico de la Camara de Comercio de
Cdcuta, 2014)

¢La constitucion y administracion del negocio es?

Presente estudio

Procedencia de su mercaderia

Observatorio econdmico de la Camara de Comercio de
Cdcuta, (2014)
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¢En qué lugar desempefia su actividad comercial?

Saritama (2018)

¢Siempre permanece en el mismo lugar?

Saritama (2018)

¢Por qué escoge este lugar para ejercer su actividad
comercial?

Observatorio econdmico de la Camara de Comercio de
Cucuta (2014)

¢ Cuanto tiempo ha permanecido en esta actividad?

Quimis (2020)

¢Financia su actividad comercial con créditos?

Observatorio econdmico de la Camara de Comercio de
Cdcuta (2014)

De ser si, ¢a qué destina los recursos?

Observatorio econdémico de la Camara de Comercio de
Cdcuta (2014)

¢Por qué se dedica a esta actividad comercial?

Observatorio econdmico de la Camara de Comercio de
Cucuta (2014)

Conocimiento
administracion
finanzas

de
y

¢Conoce el procedimiento técnico para estimar el
precio de venta de un producto?

Presente estudio

¢Conoce la manera adecuada de fijar un descuento?

Presente estudio

¢Conoce qué es la planificacion?

Presente estudio

¢Separa el dinero del negocio con lo del ndcleo
familiar?

Presente estudio

Los excedentes (utilidades) los destina:

Presente estudio

Nota. La tabla 3 indica el respaldo de los items seleccionados para el cuestionario aplicado a los comerciantes ambulantes de la ciudad de Loja.
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6. Resultados

A continuacion, se exponen los resultados obtenidos mediante la aplicacion de las
encuestas a los diferentes comerciantes ambulantes que se encuentran distribuidos en lugares
estratégicos y céntricos de la ciudad de Loja y sus alrededores, informacion que fue levantada
durante el mes de diciembre del 2021 y para su interpretacion y analisis de los resultados se
utilizaron graficos estadisticos de todas las interrogantes planteadas, cuyo modelo consta en
(Anexos 1).

6.1. Objetivo 1: ldentificar las condiciones socio econdmicas de los comerciantes

ambulantes de la ciudad de Loja mediante la aplicacién de una encuesta.

Para el cumplimiento de este objetivo, se analiza desde la pregunta 1 hasta la 22 donde
se estudian variables demograficas, las caracteristicas de la vivienda y condicion econdémica de
los encuestados, por otra parte, las preguntas de la 23-27 permiten identificar el conocimiento

sobre administracién y finanzas que poseen los comerciantes ambulantes.

Figural

Sexo de los encuestados

® Mujer
® Hombre

De acuerdo a la figura 1, se muestra el sexo de las personas que realizan el comercio
ambulante en la ciudad de Loja, donde las mujeres representan un 52% frente a un 48% del
sexo masculino. Lo que indica que las mujeres representan la mayor parte de la fuerza laboral
que existe dentro del comercio ambulante, considerando les resulta dificil encontrar fuentes de

empleo formal.

De la misma manera, los hombres también se encargan de proveer con ingresos y a la
vez apoyar a sus familias a cubrir las necesidades tanto personales como las necesidades del

hogar, y asi de esta manera dar una vida digna y con mejores oportunidades a sus familias.
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Figura 2

Edad de los encuestados

5.50%

19,20% m16-30
29,50% m 31-45
" 46-60

45,50% 61 0 més

De acuerdo a la figura 2, se determina que el 45,50% de los comerciantes son personas
jovenes, las mismas que pueden demostrar mayor responsabilidad a la hora de cumplir con las
obligaciones que asumen, esto también indica que es una edad donde las personas pueden
trabajar y que de forma general no presentan dificultades para hacerlo. El 29,50% son personas
adultas que cuentan con responsabilidades, por lo que se ven en la necesidad de salir a buscar
ingresos para de esta manera tener un mejor estilo de vida, asi mismo, un 19,50% estan aquellas
personas jovenes, que por falta de empleo laboran en emprendimientos personales y de esta
manera generar ingresos para cubrir cada una de sus necesidades. Finalmente, el 5,50% son
personas de entre 61 afios 0 mas, lo que indica que en comercio ambulante lojano existe poca

participacion de comerciantes con edad avanzada.

Figura 3

Nivel de instruccion que poseen los encuestados

38,50% ® Primaria

m Bachillerato

61,50%

En la figura 3, se muestra el grado de educacion de las personas dedicadas al comercio
ambulante en la ciudad de Loja, donde el 61,50% tiene estudios de nivel primario, y un 38,50%

cuentan con bachillerato. Esto demuestra que dentro de la ciudad de Loja existe un bajo nivel
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de analfabetismo, es decir, que en su mayoria las personas saben al menos leer y escribir, lo
que refleja que no pueden optar por encontrar un trabajo en donde se les remunere de acuerdo
a su nivel de conocimiento ya que no poseen unas bases sélidas para desempefiarse en otra
actividad, es por esto que buscan generar ingresos de una manera rapida y no que involucre
conocimientos técnicos, todo esto con el fin de solventar cada uno de sus inconvenientes en el

trascurso de su vida cotidiana.

Figura 4

Estado civil de los encuestados

m Soltero
= Unién de hecho
Casado/a
Divorciado/a
’ = Viudo/a

De acuerdo a la figura 4, se observa que el 32% de los comerciantes son solteras por lo
que se argumenta que son personas pueden hacer frente a las obligaciones que asuman, y a la
vez crecer econdmicamente demostrando que son capaces de realizar cualquier actividad,
considerando que cuando se tiene la idea de salir adelante no importa el cargo que ocupen si no

el empefio con que se desenvuelven.

Por otro lado, el 27% y 14,50% son personas en unién de hecho o casadas/os lo que
incide directamente en las obligaciones y responsabilidades que asumen, puesto que de una u
otra forma el nucleo familiar se puede apoyar mutuamente para hacer frente a cualquier

inconveniente, ademas, que cuentan con hijos.

Finalmente, se ha evidenciado que, dentro del comercio ambulante de la ciudad de Loja,
el 20,5% de los comerciantes son personas divorciadas y un 6% viudas/os siendo las mujeres
quienes generalmente estan inmersas en este segmento, mujeres que han tenido que seguir

adelante después de afrontar alguno de estos sucesos.
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Figura 5

NUamero de personas integran el nucleo familiar
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En la figura 5, se evidencia que el nicleo familiar de la mayoria de los encuestados esta
conformado por 4 a 6 personas lo cual representa un 66%, con un 8% las familias integradas de
7 a9 personas y aquellas familias integradas por mas de 10 personas con un 0,50%. Por lo tanto,
se determina aproximadamente el 74,5% de las familias formados entre 4 y 0 mas personas, por
lo que se ven en la obligacion a salir a las calles para buscar un medio de empleo y de esta
manera salir adelante. No obstante, solo un 25,5% corresponde a familias integradas por 1 a 3
personas lo que resultan relativamente pequefias y que se esperaria que su actividad comercial
les permite suplir sus diversos gatos y necesidades.

Figura 6

Escolaridad de los hijos de las personas encuestadas

mSi
No

96,09%

De acuerdo con la figura 6, se evidencia que el 96,09% de las personas que cuentan con
hijos si los mantienen dentro de un plantel estudiantil formandose, y solamente un 3,91%
manifiesta que no se encuentran estudiando. Por lo tanto, se infiere que los comerciantes a pesar
de tener bajo grado de educacion, ven importante que los hijos se eduguen, puesto que esto en

un futuro no muy lejano permitira que la realizacion de estas actividades informales vaya
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disminuyendo de a poco siempre y cuando los hijos puedan llegar a culminar sus estudios y les
permita aportar de una u otra manera con un ingreso a su hogar y de esta manera poder ayudar

econdémicamente al crecimiento personal de su familia.

Figura7

Motivo por el cual no se encuentran estudiando los hijos de los comerciantes

m No alcanzan los
recursos

m Deben colaborar
con la actividad
comercial

En la figura 7, se muestra que el 80% de los encuestados manifiesta que sus hijos no se
encuentran estudiando porque no les alcanza los recursos, mientras que el 20% establece que

estos deben colaborar con la actividad comercial.

Es asi, que de esta manera se determina que las condiciones en las que viven estas
personas no son las adecuadas para proveer un estilo de vida a sus hijos dado que al tener un
extenso nimero de integrantes en la familia y al no contar con un trabajo estable ni con un
sueldo fijo, los recursos generados diariamente no son los suficientes para poder solventar ni

apoyar a la formacion de sus hijos.

Asi mismo se evidencia que existe trabajo infantil al no permitir a sus hijos tener acceso
a la educacion por hacer que estos trabajen y ayuden a la generacion de ingresos al hogar, por

lo que los estan privando de sus derechos como nifios.

Finalmente, se agrega que, dadas las condiciones socioecondmicas de los comerciantes
ambulantes, el factor predominante que limita a los nifios y nifias el acceso a la educacion es la
falta de recursos y sumado a esto el tipo de empleo de sus padres, hace que los nifios se

inmiscuyan en la figura de trabajo infantil.
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Figura 8

Seguridad social de los comerciantes encuestados

m Ninguno

De acuerdo con la figura 8, se argumenta el 100% de los encuestados manifiesta que no
cuentan con ningun tipo de seguro el cual respalde su ejercicio de actividad ni para ellos ni
mucho menos para ningln integrante de su familia, dado que no cuentan con ningun tipo de
dependencia laboral.

Figura 9

Servicios basicos que poseen los encuestados

80% 2% 44% 4%

Teléfono Agua Potable Internet Alcantarillado

mSi = No

De acuerdo a la figura 9, se determina que la mayoria de los encuestados cuentan con
aprovisionamiento de servicios basicos principalmente agua potable y alcantarillado, ademés
se observa que el teléfono convencional no constituye una prioridad; sin embargo, el internet
es utilizado por un 56% de los comerciantes informales principalmente por la necesidad

educativa y de comunicacion en la actualidad.
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Figura 10

Electrodomésticos que poseen los comerciantes ambulantes

Refrigeradora Cocina Lavadora Equipo Television Computadora

uSi mNo

En la figura 10, se evidencia que mas del 50% cuentan con varios electrodomésticos
indispensables para el desarrollo de sus actividades domésticas por lo que, a pesar de no contar
con una fuente de ingresos estable, estos disponen de algunos con el fin de mejorar el estilo de
vida de sus familias. Sin embargo, no todos cuentan con estas posibilidades dado que los
negocios que tienen no les son rentables como para adquirir estos electrodomésticos por lo que

Unicamente cuentan con cocina, la cual es esencial para el diario vivir.

Figura 11

Tipo de vivienda de los encuestados

m Propia
m Arrendada

La figura 11, muestra que el 67% de los comerciantes viven arrendando, y el 33%
poseen una vivienda propia. Por ello, se deduce que al no generar ingresos suficientes como
para optar a adquirir una vivienda propia, muchas personas optan por conseguir un lugar de
arriendo adecuando para sus familias. Mientras que las personas que poseen una vivienda propia
son aquellas que cuentan con el apoyo de los miembros del hogar y que han tenido la
oportunidad de mantener un trabajo estable que les permite generar ingresos extras y de esta

manera ser un apoyo para todos los miembros del hogar.
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Figura 12

Material predominante del piso de la vivienda de los encuestados
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e = Cemento
73,50%

De acuerdo a la figura 12, se muestra que el 73,50% de los comerciantes ambulantes
cuenta con ceramica en el piso de sus viviendas mientras que el 26% de los encuestados
manifiesta que el piso en el que viven es de cemento y solo un 0,50% cuenta con Parquet en su
vivienda. Es por esta razon que pese a las condiciones de los comerciantes ambulantes de la
ciudad de Loja buscan lugares modestos para residir, mientras que hay personas que a pesar de
los recursos que poseen no se dan comodidades dado que es mas importante generar ingresos

que para sustentar a sus familias por lo que optan en no hacer mejoras en sus domicilios.

Figura 13

Lugar de residencia de los comerciantes ambulantes

m Urbana
m Rural

En la figura 13, se denota que el 93% de los comerciantes viven en la zona urbana de la
ciudad, mientras que el 7% vive en la zona rural. Bajo este enfoque se determina que la mayor
parte de los comerciantes habitan en los barrios que estan cerca al centro de la ciudad lo que les
permite desplazarse con mayor facilidad para realizar el expendio de sus productos, no obstante,
la otra parte de comerciantes prefiere vivir en los sectores aledafios de la ciudad dado que tienen
los espacios necesarios para cultivar productos que luego sacan a la venta.
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Figura 14

Nivel de ventas diarias de los comerciantes ambulantes
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De acuerdo con la figura 14, muestra que el 47,50% de los comerciantes genera de entre
0 a 50 dolares diarios, seguidamente con un 40% de 51 a 100 dolares diarios, 12% a 101 a 200
dolares diarios y finalmente un 0,50% a las personas que generan de 201 a 300 ddlares. Es asi,
que el comercio informal genera ingresos suficientes para llevar una vida digna, y de esta
manera ayudar a sus familiares a superarse. Sin embargo, es necesario aclarar que estos ingresos
varian a las diferentes temporadas del afio ya que la demanda de sus productos se convierte en
algo favorable.

Figura 15

Fuente extra de ingreso de los comerciantes

32,50% .
m S|

= No

67,50%

La figura 15, evidencia que el 67,50% de los comerciantes encuestados manifestaron
que tener otra fuente de ingresos mientras que el 32,50% restante dijo que no. Acorde con lo
manifestado, se agrega que mas del 50% de las personas dedicadas al comercio ambulante
cuentan con un ingreso extra dentro del ndcleo familiar, lo cual es importante puesto que,
gracias a estos ingresos, pueden solventar una serie de inconvenientes que se les presente, no

solo del ejercicio de su actividad si no para hacer frente con las obligaciones familiares.
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Figura 16

Miembro del hogar que aporta con ingresos extras
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m Padres
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23,70% hogar

De acuerdo con la figura 16, indica la fuente de ingresos extra que existe dentro del
hogar, donde el 44,44% pertenece al/la esposo/a, dado que en muchos de los casos estos son la
cabeza del hogar por lo que diariamente deben salir a buscar el pan de cada dia para de esta

manera solventar las deudas personales y dar una vida digna a sus familias.

Seguidamente, el 23,70% corresponde a padres e hijos respectivamente, y finalmente el
8,15% a otros miembros del hogar, esto sucede puesto que en muchos los comerciantes
permanecen en convivencia con los padres e hijos e incluso con allegados, los cuales trabajan

de manera independiente, pero ayudan a mantener y solventar la casa con ingresos propios.

Figura 17

Procedencia del ingreso extra dentro del hogar de los comerciantes
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La figura 17, indica la procedencia de la fuente de ingreso extra, donde el 46,67% de
los encuestados manifiesta que son de trabajadores pablicos, el 44,44% son de trabajadores
independientes, el 6,67% de agricultor y ganadero, el 1,48% de reciclador de desechos solidos

y finalmente con el 0,74% a trabajador de empresa privada.
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Es asi, que se puede argumentar que los ingresos que apoyan al nucleo familiar son de
trabajadores publicos, es decir muchas de las personas encuestadas supieron manifestar que los
miembros de sus hogares laboraban de choferes o de recolectores de la basura dentro del GAD

municipal de Loja lo cual les ayudaba a mantener firme el hogar.

Sin embargo, parte de la otra mitad de los encuestados supo manifestar que los ingresos
extras son gracias a que los miembros del hogar poseen un trabajo independiente, es decir por
cuenta propia, muchos de ellos ayudan al comercio ambulante con el expendio de diferentes
productos, otros de ellos trabajan de chofer, en construccion, carpinteros, fotografos, pintores,

etc. Lo que sea necesario para poder ayudar al hogar.

Figura 18

Promedio de gastos mensuales de los comerciantes

m Menos de 200
=200 - 400
m 400 - 600

47,50%

De acuerdo con la figura 18, muestra el promedio de gasto mensualmente de los
comerciantes, donde el 52% de los encuestados manifestd que gasta de 200 a 400 ddlares, el
47,50% que gasta menos de 200 ddlares y tan solo el 0,50% supo manifestar que gasta de 400

a 600 dolares mensualmente.

Bajo este mismo enfoque se deduce que las personas a pesar de que no tienen ingresos
fijos, los gastos que estos realizan estan por encima de los ingresos y al tener una familia extensa
y los hijos estudiando estos generan gastos, por lo que muchas de estas personas prefieren quitar
ciertos lujos a sus hijos con el fin de mejorar la calidad de vida. Este comportamiento de gasto,
también se explica con los aportes de ingresos que realizan los demas miembros del grupo

familiar.
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Figura 19

Ahorros de los comerciantes ambulantes
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La figura 19, muestra que el 90% de los encuestados manifiesta que no destinan dinero
al ahorro, mientras que el 10% dijo que si. En contraste a lo anterior se determina que las
personas no ahorran debido a que no cuentan con ganancias suficientes como para destinar algo
al ahorro por lo que tienen gastos en los cuales incurrir de manera primordial por lo que no les

permite tener un ahorro.

Sin embargo, cabe destacar que algunas personas a pesar de las circunstancias por la
que se ven obligadas a vivir prefieren guardar algo de sus ingresos con el fin de que estos les

sirvan en un futuro no muy lejano no solo para ellos si no para cualquier miembro de su hogar.

Figura 20

Lugar en donde los encuestados aseguran sus ahorros

m Cooperativa

De acuerdo con la figura 20, se evidencia que el 100% los comerciantes aseguran sus
ahorros en una entidad financiera de la EPS. Es asi, que las personas confian sus ahorros en una
entidad financiera de la localidad, pensado a largo plazo ya que a pesar de las circunstancias
por las que atraviesan dia a dia prefieren destinar algo que saben que les va a servir, y que mas
seguro que en una entidad financiera la cual vela y respalda cada uno de sus depdsitos.
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Figura 21

Valor de ingresos que destinan mensualmente al ahorro los encuestados
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m $15-$20
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En la figura 21, se evidencia un 45% de los encuestados destinan al ahorro de entre $10-
$15 y entre $15-$20 dolares respectivamente, el 5% restante de entre $5-$10 délares y de $20

dolares 0 mas.

En relacion con lo antes mencionado, se acondiciona que las personas a pesar de no
contar con un sueldo fijo estas tratan de separar un porcentaje minimo con el fin de que a un
futuro en el caso de no estar dispuestas a realizar alguna actividad que les genere ingresos
puedan optar por consumir de estos ahorros hasta que de nuevo tengan la oportunidad de
integrarse nuevamente al campo laboral.

Figura 22

Motivo por el cual los encuestados no destinan dinero al ahorro

11,11% m No alcanza el dinero

m No es la costumbre
' 43,89%
22,78% :
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22,22%

De acuerdo con la figura 22, se infiere que el 43,89% menciona que es por motivos de
que no les alcanza el dinero, el 22,78% reinvierte en el negocio, el 22,22% manifiesta que no

es la costumbre, y el 11,11% lo destinan al consumo.

44



Por lo tanto, se argumenta que una de las principales razones por las que las personas
no pueden ahorrar es debido al ejercicio de la actividad que estas realizan, ya que al no contar
con un ingreso estable no les permite mantener un ahorro programado.

Siendo asi, que las ganancias al ser minimas lo Unico que les permite es para poder
continuar ejerciendo su actividad puesto que esta les ayuda a llevar el pan de cada dia a sus
hogares, siendo esta una de las principales razones por las cuales salen a las calles con el fin de
realizar el expendio de sus productos a la localidad.

Figura 23

Conocimiento de los encuestados para estimar el precio de venta
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m Sj
m No

82,50%

La figura 23, muestra que el 17,50% de los encuestados afirman conocer el
procedimiento técnico para la fijacion de precios de ventas para las mercaderias, mientras que

el 82,50% indicaron que no conocen este procedimiento.

A partir de la investigacion, se determina el desconocimiento de los comerciantes
ambulantes sobre el método matematico para estipular el precio de venta de sus productos.
Algunos afirmaron que simplemente le incrementan unos centavos extras al costo de
adquisicién de sus inventarios. Esto demuestra que para los vendedores el ejercicio de sus
actividades comerciales no es llevado de la mejor manera, e incluso, el alto indice de

desconocimiento permite inferir que sus ventas apenas les permite cubren los costos de ventas.

Finamente, se deduce que, en razén del nivel de instruccion primaria que predomina en
los comerciantes, estos tienen bajos conocimientos y por lo tanto la correcta aplicacion de

calculos matematicos técnicos les resulta complejo.
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Figura 24

Conocimiento de los comerciantes ambulantes sobre como fijar un descuento
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De acuerdo a la Figura 24, se determina que el 22,50% de los encuestados coinciden en
que conocen la manera de fijar descuentos a sus clientes, mientras que el 77,50% indicaron que

no tienen conocimiento de fijacion de descuentos.

Por consecuencia, se deduce que sus ventas con descuentos resultan peligrosas para el
crecimiento del negocio, ya que, a mas de no generar utilidades, sus negociones estan perdiendo
al situar precios por debajo del costo. Por otra parte, quienes indicaron que conocen la manera
de fijar un descuento, algunos afirmaron que los descuentos deben reducir el precio de venta
pero que este no deberia ser menor al costo de adquirir sus productos, lo cual demuestra que

tienen en claro la dindmica de esta estrategia de ventas, aunque no lo aplican mediante calculos.
Figura 25

Conocimiento de los encuestados acerca de la planificacion

ESi
= No

En la Figura 25, se refleja el conocimiento sobre la planificacion que tienen los
encuestados, donde el 85% indicaron no tener conocimiento alguno, mientras que el 15%

indicaron si conocerlo.
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Bajo el apartado anterior, se concluye que para los comerciantes informales la
planificacion de sus actividades no es su fuerte, es decir, la administracion de sus negocios se
lo hace de manera empirica sin aplicar conocimiento cientifico como lo es la planificacién
empresarial. En otras palabras, los comerciantes informales no conocen que es la planificacion,
por lo tanto, no lo practican. Sus negocios permanecen estables gracias a los esfuerzos y trabajo

arduo de sus duefios mas que por una buena planificacion.

Desde otra perspectiva, quienes afirmaron conocer la planificacion coinciden en que les
ayuda a tomar buenas decisiones y no solo entorno a sus negocios sino también en su vida
familiar, es decir, ellos indicaron que, mantienen sus negocios y aunque el trabajo no les genera

riquezas, al menos les ayuda a sobrevivir.

Figura 26

Distribucién del dinero de los comerciantes

44,50% m Si
55,50% = No

Con base a la Figura 26, se denota que el 55,50% de los encuestados afirmaron que no
separan el dinero (capital y ventas diarias) de los recursos financieros del nacleo familiar, es
decir, ellos consideran que el dinero familiar y del negocio les corresponde y, por lo tanto, no

hay necesidad de administrarlo por separado.

Mientras que el 44,50% consideran que deben separar los recursos del negocio con los
de la familia, puesto que si lo mezclan podrian gastarlo y con ello afectarian no solo al negocio
sino a sus propias familias puesto que podrian quedarse sin liquidez o capital para reinvertirlo

en sus actividades comerciales.

Bajo este contexto, se determina que la mayor parte de los comerciantes no consideran
oportuno separar los recursos familiares de los comerciales, por ello, es importante
concientizarlos sobre este concepto financiero, dado que, al final estaria comprometiendo a sus

negocios.
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Figura 27

Destino que le dan los comerciantes ambulantes a las utilidades del negocio
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La figura 27, muestra el destino de los excedentes o utilidades que generan los
comerciantes informales, donde; el 51,00% consideraron que reinvierten sus utilidades en el
mismo negocio, el 44,00% los destina al gasto, el 4,50% los invierte en formacion personal
mientras que el 0,50% lo destina al ahorro.

En consecuencia, la reinversion de utilidades en el capital es una de las practicas mas
representativas, lo que, en teoria, permite que sus negocios crezcan poco a poco. Por otra parte,
el destino de utilidades al gasto sugiere que gran parte de los comerciantes informales viven de
dia al dia, por lo que constantemente usan sus utilidades en sus gastos cotidianos.

Asi mismo, la formacion personal en diversa indole es baja, aunque esto significa que
algunos comerciantes informales emplean sus beneficios su crecimiento personal, finalmente
la participacion de 0,50% del destino de utilidades en ahorro, indica que para los comerciantes
esta practica financiera no les es posible ya sea por las bajas ganancias o porque predomina

otras erogaciones.
Deduccion

Se ha determinado que en el comercio informal lojano predomina el sexo femenino. Lo
que indica que las mujeres representan la mayor parte de la fuerza laboral del comercio
ambulante en la localidad con edades de 31 a 45 afios. Ademas, se evidencio que la mayoria
tiene nivel de instruccién primaria y que en mayor parte son casados. Asi mismo, un 66%
afirman que sus hogares estan formados por 4 a 6 personas, donde la escolaridad de los nifios
representa el 96,09% de los hogares con hijos.

Con el estudio de los ingresos, se determind que el 48% de los comerciantes generan

entre 0 a 50 ddlares diarios en ventas, y un 40% de 51 a 100 dolares. EI 67% manifestaron que

48



cuentan con otras fuentes de ingresos siendo principalmente el/la esposo/a quien lo genera. Por
su parte, los gastos promedio mensualmente son en mayor parte que los ingresos, esto se debe
a que la actividad econdmica que realizan no les genera los ingresos suficientes para solventar

Sus gastos.

Desde otro contexto, se determiné que solo el 17,50% de los comerciantes conocen el
procedimiento para la fijacion de precios de ventas para las mercaderias, asimismo, el 22,50%
coinciden gque conocen la manera de fijar descuentos a sus clientes, el 85% indicaron no tener
conocimiento alguno sobre planificacion. Por otra parte, de los excedentes o utilidades que
generan el 51% reinvierte en el mismo negocio, y el 44% lo destinan al gasto, ya que al no tener
una solida cultura financiera, los comerciantes toman malas decisiones que tienen

consecuencias negativas, tanto en su bienestar personal como familiar.

6.2. Objetivo 2: Segmentar el giro de negocio al que se dedican los comerciantes

ambulantes y establecer como esta constituido cada uno.

Mediante el presente objetivo: las preguntas de la 28- 38 permiten conocer la actividad
comercial que realiza cada comerciante ambulante en la ciudad de Loja dependiendo de su
capacidad econémica, y a la vez determinar de qué manera estan constituidos sus negocios, es
decir, si son propios o dependen de otras personas para realizar esta actividad, asi mismo se
pudo identificar la capacidad que tienen los comerciantes para hacer frente a sus obligaciones

con terceras personas.

Figura 28

Actividad comercial que realizan los comerciantes ambulantes

m Venta de ropa

m Venta de zapatos

20,50% 18,3036
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De acuerdo la figura 28, se determina que del total de las personas encuestadas; el 7%

m Bisuteria y accesorios del

hogar
m Jugueteria

se dedican a la venta de zapatos, el 9% a comercializar juguetes de toda indole, un 11,50% a
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alimentos, el 13,50% a bisuteria y accesorios del hogar, el 18,50% venden ropa, el 20% comida

rapida y el 20,50% restante comercializan otro tipo de productos.

La comercializacion de comidas rapidas es una de las actividades predominantes dentro
del comercio informal de la ciudad de Loja, mismos que van desde productos como maduros
asados y pinchos, fruta picada o condimentada, hasta la venta de porciones de comida incluido

pinchos y asados de carnes y visceras.

Con respecto a otras actividades que realizan los comerciantes, se determind que entre
las principales actividades de comercializacion se encuentra: accesorios de vehiculos,
electrodomésticos, tejidos, cuadros y fotografias, bizcochuelos, artesanias, pan de horno,
maquillaje, manualidades, venta de zapateras, lustradores de calzado, venta de flores
artificiales, productos medicinales, venta de carteras, entre otras. Por lo tanto, se dedujo que el
comercio informal de acuerdo al tipo de productos que se comercializa o actividad que

desempefia en la localidad es amplio.

Figura 29

Constitucion y administracion del negocio de los comerciantes

550% §

m Individual - Personal
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Interpretacion y analisis

De acuerdo a la Figura 29, se determiné que el 94,50% de los encuestados afirman que
sus negocios Yy actividades comerciales son de constitucion y administracién unipersonal, es
decir, ellos son los Unicos duefios y quienes velan por el bienestar y funcionamiento del negocio.
Por otra parte, el 5,50% de los encuestados consideran que sus negocios se constituyeron y
administran por el nicleo familiar sobre todo por la pareja conyugal. Esto significa que, para
este grupo, el negocio representa un patrimonio familiar en la que todos tienen la potestad de

administrarlo en pro de mejorar y crecer.
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Figura 30

Procedencia de los productos que expenden los comerciantes en la localidad
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m Compras a productores
dentro de la provincia
= Compras en otras provincias

43,50%

Otros

En la Figura 30, se resume que el 43,50% de los encuestados concuerdan en que sus
productos y mercaderias de comercializacién son adquiridos a productores locales de la
provincia, lo cual sugiere, que los comerciantes informales de alguna manera estan dinamizando

la economia provincial al utilizar productos de produccion provincial.

Por otra parte, la procedencia del producto indica el bajo precio de comercializacion.
Ademas, el 38% indicaron que sus mercaderias son adquiridas en otras provincias, entre ellos,
productos como juguetes y ropa. Seguidamente, el 18% indicaron que son por produccion
propia, sobretodo, productos alimenticios como papas, cebollas, frutas y verduras.

Figura 31

Los encuestados cuentan con inscripcion del Registro Unico del Contribuyente

mSi
= No

90,50%

La figura 31, indica que el 90,50% de los encuestados definitivamente no cuentan con
Registro Unico del Contribuyente (RUC) ni con Régimen para Emprendedores y Negocios
Populares (RIMPE) mientras que el 9,50% manifestaron si contar con uno de ellos. Bajo la

interpretacion previa, se deduce que para las personas que forman parte de la economia informal
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1 de cada 9 aproximadamente no consideran necesario legalizar sus actividades econémicas de
alguna manera, puesto que, hacerlo necesariamente haria que el costo de operacion se
incremente ya sea por la tramitologia, asi como el cumplimiento de los requisitos basicos para

funcionamiento de un negocio.

Por otra parte, también se dedujo que quienes cuentan con RUC o RIMPE, no es por
actividades comerciales como tal, sino que los tienen por actividad productiva para cumplir

requisitos a la hora de acceder a crédito productivo.

Figura 32

Lugar en el cual los encuestados desempefian su actividad comercial

m Calle 18 de noviembre

u Calle Alonso de Mercadillo
Calle Simén Bolivar
Calle Miguel Riofrio

m Calle Rocafuerte

m Pargue Bolivar
e m Mercado Centro Comercial
f (0]

m Otro

De acuerdo con la figura 32, indica que el 28% transita por diferentes lugares de la
ciudad con el fin de buscar lugares méas concurridos para de esta manera puedan tener mejores
oportunidades de venta, mientras que el 26% se ubica en la calle 18 de noviembre la cual es
una ubicacién estratégica debido a que es el centro de la ciudad en donde se concentra el mayor

nimero de personas.

Por otra parte, el 9% se ubica en una de las calles céntricas de igual con el fin de realizar
el expendio de sus productos, seguidamente con un 8% y 7,50% respectivamente son personas
que se ubican en calles principales que son céntricas de la ciudad en donde existe una mayor

demanda de productos y de personas.
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Figura 33

Estadia del lugar que realiza el ejercicio de su actividad econémica

42,50%

57,50%

La figura 33, indica que el 57,50% de los comerciantes ambulantes permanece siempre
en el mismo lugar, mientras que el 42,50% manifiesta que se movilizan por toda la ciudad. Bajo
este contexto se deduce que estas personas se mantienen de manera permanente en un solo lugar
estratégico o que esta cerca al centro de la ciudad, puesto que al existir un mayor movimiento

de personas ellos tienen mejores oportunidades de comercializar sus productos.

Sin embargo, el resto de comerciantes ambulantes de la ciudad de Loja prefiere estar en
constante movimiento con el fin de promocionar sus productos a la localidad en donde exista
un menor nimero de vendedores con productos iguales o similares y asi de esta manera tendran

una mayor acogida del expendio de sus productos.

Figura 34

Motivo por el cual los comerciantes escogen el lugar para ejercer su actividad comercial

20.50% m Facilidad de acceso

= Mayor transito de
personas

= Menos competencia

57,50%

De acuerdo con la figura 34, muestra que el 57,50% manifiesta que escoge este lugar
por mayor transito de personas, mientras que el 22% indica que por que existe una menor

competencia, y finalmente un 20,50% dice que se ubica por la facilidad de acceso.
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Es por esta razon como ya se vienen mencionando en la grafica anterior, todas estas
personas dedicadas al comercio ambulante en primera instancia lo que buscan para desempefiar
el giro de su actividad es un lugar donde exista mayor incursion de personas y por qué no el
centro de la ciudad que es donde se concentra una gran cantidad de comerciantes mismos que

acuden a comercializar sus productos.

Mientras que otros comerciantes lo que buscan es un lugar donde tengan un mejor
acceso, es decir, donde no tengan el peligro de que los agentes municipales los corran o lo que
es peor que les decomisen sus productos, es por esta razon gue se mantienen en constante
movimiento buscando un lugar de acogida por la localidad y donde exista menos competencia
ya que al ubicarse donde existan mas comerciantes tienen menos oportunidades de realizar las

ventas de sus productos.

Figura 35

Tiempo que los comerciantes han permanecido desarrollando su actividad comercial

m Menos de 1 afio
la3
m Mas de 3 afios

85,50%

En la figura 35 se determina que 85,50% de personas dedicadas al comercio ambulante
han permanecido en esta actividad por méas de 3 afios, mientras que el 14% manifiesta que

permanecen de 1 a 3 afios en el giro de su actividad, y tan solo un 0,50% menos de un afio.

Por consiguiente, se puede evidenciar que el mayor nimero de encuestados han
dedicado gran parte de su tiempo al expendio de sus productos dentro de la localidad es por esta
razon gue las condiciones en las que viven no son las mejores ya que el resultado de sus ventas

no les garantiza poder llevar una vida comoda como ellos quisieran.

Sin embargo, otra parte de esa poblacion estd comenzando a formar de este ambito
laboral debido a que no cuentan con recursos suficientes para formarse profesionalmente y asi
conseguir un mejor empleo, es por esta razon que optan por emprender con ideas nuevas

llevandolas al mercado laboral del comercio ambulante.
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Figura 36

Apoyo de entidades financieras a los comerciantes ambulantes

m Si
= No

La figura 36, muestra que el 78% de los encuestados no financia su actividad comercial
con créditos, mientras que un 22% supo manifestar que si lo hace. De esta manera se determina
una vez mas, que la mayoria de la poblacion que se dedica al comercio ambulante no tiene
garantizado una estabilidad econémica, por lo que adquirir una deuda estan arriesgando su Unica

fuente de ingresos, dado que son relativamente bajos para hacer frente a deudas.

Sin embargo, existe un porcentaje de personas los cuales si forman parte del sistema
financiero nacional, pero en gran parte se debe a que cuentan con otra fuente de ingresos ya sea
por el esposo u otro miembro del hogar lo cual les permite hacer frente a otra obligacion.

Figura 37

Destino de los recursos financiados por entidades

m Compra de mercaderia

47,73%

52,27%

m Pago de deudas relacionadas
con la actividad comercial

De acuerdo con la figura 37, se evidencia que el 52% de los encuestados dijeron que,
destinando los recursos al pago de deuda relacionadas con la actividad comercial, ya que
adquieren préstamos para reinvertir en el negocio, por lo que de este depende en gran parte,

obtener los recursos para solventar las deudas y obligaciones con terceras personas.
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Asi mismo, cabe mencionar que las personas prefieren mantener el negocio surtido para
que de esta manera sea de acogida por la ciudadania, es por esta razon que se ven en la necesidad
de endeudarse haciendo préstamos con el fin de mantener el negocio funcionando y que gracias

a este pueden ayudar econdmicamente a sus familias.

Figura 38

Razon por la cual los encuestados se dedican a esta actividad comercial

m Bajo nivel de empleo
= Bajo nivel de educacion

Por costumbre y tradicién
familiar

Le resulta un trabajo digno y
benéfico

De acuerdo a la figura 38, el 66% de los encuestados manifiesta que una de las
principales causas por las cuales se ven en la necesidad de realizar esta actividad es las pocas
fuentes de empleo que existen en la actualidad, y al ser muchas personas desempleadas no existe
para todos, la oportunidad de encontrar un trabajo que les ayude a mejorar sus condiciones de

vida.

Sin embargo, el 19% de los comerciantes en estudio recalca que no tienen ningun
problema en realizar este tipo de actividad debido a que les resulta un trabajo digno y que
gracias a este pueden sacar a sus familias hacia delante. Por otra parte, el 10% manifiesta que
realizan esta actividad por lo que se les dificulta de manera extraordinaria, es por esta razon
ellos al no contar con un nivel de instruccién superior se les es complicado que alguien les

ofrezca un mejor trabajo, por lo que les toca ganarse la vida de esta manera.

Una vez culminado este objetivo a continuacion se presenta un cruce de variables con
el fin de conocer e identificar la relacion que existe entre los comerciantes ambulantes y las

actividades comerciales que estos desemperian.
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Tabla 4

Sexo de los comerciantes con relacion al producto que ofrecen

Tipo de Negocio - Sex0 Total
Mujer Hombre

Otros 8,50% 12,00% 20,50%
Comida Rapida 13,00% 7,00% 20,00%
Ropa 13,50% 5,00% 18,50%
Bisuterias y accesorios 7,50% 6,00% 13,50%
Alimentos 6,00% 5,50% 11,50%
Jugueteria 2,00% 7,00% 9,00%
Zapatos 1,50% 5,50% 7,00%

Total 52,00% 48,00% 100,00%

La tabla 4, muestra la composicién de los tipos de negocios de los encuestados con

respecto a su sexo, donde se determind que, para las mujeres, la actividad comercial a la que

mas se dedican es a la venta de ropa con el 13,50%, venta de comidas rapidas con 13% Yy a otras

actividades con el 8,50%.

Por su parte, los hombres demostraron tener una gran variedad de negocios dado que el 12% se

concentra en otras actividades comerciales tales como las ventas de accesorios para vehiculos,

fotografos, lustradores, etc., seguidamente, comidas répidas y jugueteria son las actividades que

mas se realizan con el 7% de participacion mientras que la venta de bisuteria y accesorios lo

realizan un 6%.
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Tabla b

Sexo del encuestado con la ubicacion del negocio

L . Sexo
Ubicacion del negocio - Total
Mujer Hombre
Otros 11,50% 16,50% 28,00%
Calle 18 de Noviembre 13,50% 12,50% 26,00%
Calle Rocafuerte 4,50% 4,50% 9,00%
Mercado Centro Comercial 5,00% 3,00% 8,00%
Calle Alonso de Mercadillo 4,00% 3,50% 7,50%
Parque Bolivar 4,50% 3,00% 7,50%
Calle Miguel Riofrio 3,00% 3,50% 6,50%
Total 52,00% 48,00% 100,00%

El cruce de la variable sexo y ubicacion de los negocios se muestran en la Tabla 5,
determinandose que el 13,50% de las mujeres prefieren a la calle 18 de noviembre como lugar
de localizacion de sus negocios, mientras el 11,50% se localizan en distintos puntos de la ciudad
sin tener preferencia alguna. Ademas, el 5% de las mujeres se interesan por posicionar sus

negocios en los alrededores del Mercado Centro Comercial.

Sin embargo, los hombres evidenciaron mayor versatilidad, dado que el 16,50% de ellos
ubican sus negocios en distintos puntos de la ciudad, dato superior en 5 puntos porcentuales
con respecto a las mujeres. Seguidamente, el 12,50% de los hombres prefieren asentar sus
negocios por la calle 18 de noviembre, mientras que para ellos la calle Rocafuerte es el tercer

lugar de preferencia con 4,50% en contraste a las mujeres.
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Tabla 6

Lugar del negocio con el motivo de estadia

Seleccidn del lugar

Ubicacion del S— —
negocio Mayor transito de Menos Facilidad de ~ Total
personas competencia acceso

Otros 18,50% 3,00% 6,50% 28,00%

Calle 18 de 0 0 0 0

Noviembre 21,50% 2,00% 250% 26,00%

Calle Rocafuerte 2,50% 2,50% 4,00% 9,00%

Mercado Centro 6,00% 0,00% 200%  8,00%

Comercial

Calle  Alonso ~ de 3,50% 2.50% 150%  7,50%

Mercadillo

Calle Simon Bolivar 0,50% 4,00% 3,00% 7,50%

Parque Bolivar 3,00% 4,00% 0,50% 7,50%

Calle Miguel Riofrio 2,00% 4,00% 0,50% 6,50%
Total 57,50% 22,00% 20,50% 100,00%

La Tabla 6, muestra el cruce de la variable ubicacion del negocio con el criterio de

seleccion del lugar evidenciando que el 57,50% de los encuestados indican que lo escogen

porque hay mayor transito de personas donde; un 21,50% prefieren la calle 18 de noviembre,

el 18,50% consideran otros puntos de la ciudad para asentar sus negocios segun lo indican y el

6,00% seleccionan el Mercado Centro Comercial.

Considerando el factor de competencia, las calles Simon Bolivar, Miguel Riofrio y

Parque Bolivar son los lugares que mayor se consideran con el 4% de representatividad.

Mientras que, con respecto a la facilidad de acceso, quienes su ubican en puntos arbitrarios de

la ciudad indican que lo hacen porque existe mayor facilidad de acceso con 6,50% de

representacion, la calle Rocafuerte con 4% es la segunda opcion de los encuestados.
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Tabla 7

Ubicacion del negocio con el tipo de producto ofertado

Tipo de Negocio

— w a8 2 i ”
Ubicacion del 8 S35 g S5 = 2 2  Total

negocio s £ S s 2 @ D S

6 g8 = 38 £ > 3

28 2 E N
Otros 10,00% 850% 3.00% 200% 100% 2.00% 1.50% 28,00%
Calla 18 de gp0r 45006 800% 1.50% 250% 250% 3.50% 26,00%

Noviembre

Calle Rocafuerte 2,000 0,50% 0,00% 3,00% 2,00% 1,00% 0,50% 9,00%

Mercado Centro

; 150% 0,000 3,0000 0,50% 250% 0,50% 0,000 8,00%
Comercial

Calle Alonso de
Mercadillo

Calle Simon
Bolivar

0,000 1,00 2,50% 2,00% 0,00% 0,50% 1,50% 7,50%
150% 2,00 0,50% 2,00 1,00% 0,50% 0,00% 7,50%

Parque Bolivar 1,50% 2,50% 0,50% 1,50% 1,00% 0,50% 0,00% 7,50%

Calle Miguel
Riofrio
Total 20,50% 20,00% 18,50% 13,50% 11,50% 9,00% 7,00% 100,00%

0,50% 1,00% 1,00% 1,00%0 1,50% 1,50% 0,00% 6,50%

De acuerdo a la Tabla 7, se consolida la data correspondiente a la ubicacion del negocio
y el tipo de producto. Se determind que el 10% de los encuestados consideran diferentes tipos
de negocios y ubicacion del mismo, demostrando que con la aplicacion de la encuesta no se
logré segmentar al 10% del comercio informal de la ciudad Loja debido a las alternativas

propuestas no coincidieron con sus giros de negocios.

Asimismo, el 8,5% de los encuestados indicaron que se dedican a la comercializacion
de comida rapida y que sus puestos se ubican en distintos puntos de la ciudad y que incluso en
un mismo dia pueden recorrer varios puntos, por lo que no tienen lugar fijo. Asimismo, en la

calle Simon Bolivar y Parque Bolivar estos productos son los que mayor se comercializan.

Por su parte, la comercializacion de ropa predomina en la calle 18 de noviembre, calle
Alonso de Mercadillo y Mercado Centro Comercial, la venta de bisuteria y accesorios se realiza

con mayor énfasis en la calle Rocafuerte y Simén Bolivar. Sin embargo, en la calle Miguel
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Riofrio la venta de alimentos diferente a comidas rapidas y la jugueteria son las actividades

comerciales que priman sobre las demas.
Deduccion

Mediante la caracterizacion de los comercios ambulantes de Loja, se determina
principalmente que se dedican a la comercializacion de ropa, comida rapida y, bisuteria y
accesorios del hogar. Mismos que en mayor parte prefieren comercializar por diferentes lugares

de la ciudad buscando puntos méas concurridos.

Ademas, se ha evidenciado que el 94,50% son negocios y actividades comerciales de
constitucion y administracion unipersonal, donde la procedencia de las mercaderias, en su
mayoria son de productores locales de la provincia. La seleccion del lugar para asentar sus
negocios es por mayor transito de personas, y la permanencia de estos comercios ha sido por
maés de 3 afios, por ultimo, un 78% de los comerciantes indican que no financian su actividad
comercial con créditos, debido a que los ingresos provenientes de sus actividades comerciales

no les alcanza para hacer frente a obligaciones crediticias.

Mediante el cruce de variables entre sexo, actividad comercial y ubicaciéon de los
negocios; se deduce que las mujeres se dedican a la venta de ropa y prefieren ejercer sus
negocios en la calle 18 de Noviembre, mientras que los hombres demostraron optar por una
gran variedad de comercios como la venta de accesorios para vehiculos, fotografos, lustradores,
etc., y mostraron mayor versatilidad, dado que en gran parte ubican sus negocios en distintos
puntos de la ciudad.

Por otra parte, se determin6 que el 10% de los encuestados consideran diferentes tipos
de negocios y ubicaciones para los mismos, asi mismo, el 8,5% de los encuestados indicaron
que se dedican a la comercializacion de comida rapida y que sus puestos se ubican en distintos
puntos de la ciudad e incluso en un mismo dia pueden recorrer varios puntos, por lo que no

tienen lugar fijo.
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6.3.  Objetivo 3: Propuesta para mejorar las condiciones de vida de los vendedores

ambulantes de la ciudad de Loja.

De acuerdos a los resultados obtenidos en el objetivo 1 y 2 se disefié una guia didactica
de administracion financiera y econdmica con el fin de que sirva como herramienta de gestion
y conocimiento para el correcto uso de las finanzas personales de los comerciantes ambulantes

en la ciudad de Loja (ver anexo 3), a continuacion, se presenta su estructura.

(1) Introduccion.

La presente guia didactica busca dotar a los comerciantes del sector de la economia
informal una herramienta que fortalezca la administracién, toma de decisiones y control de los
recursos econdémicos y financieros de sus actividades comerciales.

La guia muestra conceptos basicos sobre la administracion y planificacion, control y
almacenamiento del inventario, conceptos de matematicas financieras con calculos basicos y
sus respectivas explicaciones, asi mismo plantea breves casos practicos con el objeto de
fortalecer las capacidades, habilidades cognitivas y destrezas en el ejercicio de las actividades
comerciales.

Por lo tanto, mediante el correcto estudio de la guia se espera que los comerciantes
mejoren el manejo de sus negocios, es decir, deberian ser capaces de aplicar conocimientos
teodricos practicos y con ello aumentar la rentabilidad, asi como fortalecer el manejo de sus

finanzas personales.

(2) Descripcion de la guia.
e Nombre de la guia: Guia para mejorar las précticas financieras y administrativas del
comercio ambulante en la ciudad de Loja.
e Periodo de la guia: 2022

e Responsable de la ejecucion de la guia: Luis Andrés Paladines Granda

(3) Caracteristicas generales de la guia.
Objetivo general
e Dotar a los comerciantes de una herramienta que fortalezca el control de los recursos
econdmicos y financieros de sus actividades comerciales.
Objetivos especificos
e Fomentar los conocimientos basicos de planificacion y administracion para toma de

decisiones inteligentes en pro de maximizar el valor de los negocios.
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e Fortalecer el manejo, control y almacenamiento del inventario como activo con mayor
valor para los comerciantes.
e Analizar y moldear conceptos de matematicas financiera basica para una correcta

fijacion de precios, estimacion de costos, descuentos entre otros.

(4) Publico objetivo: Comerciantes ambulantes de la ciudad de Loja.

Tabla 8
Presupuesto
Ingresos Cantidad Valor unitario Valor total
Aporte personal 1 25,30 25,30
Total Ingresos 25,30
Gastos Cantidad Valor unitario Valor total
Transporte 1 dia 2,00 2,00
Alimentacion 1 dia 2,50 2,50
Esfero 1 0,35 0,35
Lapiz 1 0,45 0,45
Ejemplares de guia 3 5,00 15,00
Imprevistos 1 5,00 5,00
Total Gastos 25,30

(5) Estructura de la guia
1. Mddulos o unidades
1.1. Modulo 1: Administracion y planificacion.
o Beneficios de la administracion
e Fases del proceso administrativo
e Beneficios de la planificacion
e Pasos para el éxito de tu negocio

e Tips para mejorar la planificacion

1.2. Modulo 2: Inventario: su manejo, control y almacenamiento.
e Inventario

e Tipos de inventario
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e Tips para el almacenamiento y transporte de tu inventario

e Clasificacion de los productos

1.3. Modulo 3: Matematicas financieras.
e Costo de ventas

e Precio de ventas

e Margen te utilidad

e Ofertay demanda

¢ Rebajas

e Motivos para aplicar rebajas

2. Modalidad: Formato digital.

(6) Orientaciones generales para la lectura
e Leer detenidamente cada seccion.
e Teneren cuenta los “Tips” y los “Recuerda” que se hace mencion en la guia.
e Realizar las operaciones de manera interna con el fin de comprender mejor.

e Poner en practica lo socializado de manera virtual.

(7) Sensibilizacion y difusion

La difusion de la presente guia didactica, serd impartida de manera virtual, es decir se
compartira mediante reunion via a zoom con el fin de que estas personas la utilicen de base para
incorporarla en sus practicas administrativas, y a la vez compartan esta informacién con sus
compafieros de labores, y de esta manera toda la poblaciéon informal pueda tener una mejor

gestion en sus finanzas personales.

(8) Método de evaluacion de la aceptacion y comprension de la guia didactica

Para la evaluacion de la aceptacion y comprension de la guia por parte de los
comerciantes ambulantes de la ciudad de Loja se desarrollé una encuesta a escala de Likert,
misma que permite medir las actitudes y a la vez conocer el grado de conformidad del
encuestado con las afirmaciones que se proponen.

El método de evaluacion del cuestionario se realiza con la escala Likert, con una
ponderacion de 1 a 5, siendo la opcion (totalmente en desacuerdo la de menor puntaje, 1), y

(total mente de acuerdo la de mayor puntuacién 5), mismas que se presenta a continuacion.
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Tabla 9

Aceptacion y comprension de la guia didéctica

PREGUNTAS

Totalmente en

desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo

ni en
desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de

acuerdo

Orientaciones generales para la lectura

Considera que la inclusion de figuras e iméagenes
facilita la lectura de la guia

La estructura de la guia mantiene relacion con los
capitulos que se detallan

Existe relacion entre el objetivo de los capitulos y su
contenido

Considera que los términos empleados son de féacil
comprension

La escritura y lectura de la guia le resulta coherente

Didacticismo del material facilitado

Le genera alto impacto visual la guia proporcionada

Los colores empleados en los capitulos considera ser
llamativos

El tamafio de letras y colores resulta coherente y
atractivo

El desarrollo de los casos practicos es claro y facil de
reproducir

Considera que la guia es didactica
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Tabla 10

Resultados de la socializacion de la guia impartida a los comerciantes ambulantes de la ciudad de Loja mediante reunién zoom.

La estructura

Considera que la de | . Exi lacia Considera L .
inclusion de e laguia xiste relacién que los a escritura
. mantiene entre el o y lectura de
Orientaciones generales para ;... figurase relacion con  objetivo de los terminos laguiale  Respuest
lal ; g imagenes facilita los capitulos  capitulosy su empleados resulta p %
a lectura la lectura de la P P 24 son de facil as
uia que se contenido comprension coherente
g detallan P
Nro. Nro. Nro. Nro. Nro.
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0 0%
En desacuerdo 0 0 0 0 0 0 0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 0 0 1 0 4 2%
De acuerdo 7 8 4 6 3 28 13%
Totalmente de acuerdo 33 35 39 36 40 183 85%
TOTAL 43 43 43 43 43 215 100%
Le genera alto Los colores El tamafio de El desarrollo _
. . empleadosen letrasy colores  de los casos Considera
. .. . impacto visual la . L .
Didacticismo del material quia los capitulos resulta practicos es que laguia  Respuest o
facilitado . considera ser coherente y claroy facil es didactica as 0
proporcionada . . .
llamativos atractivo de reproducir
Nro. Nro. Nro. Nro. Nro.
Totalmente en desacuerdo 0 0 0 0 0 0 0%
En desacuerdo 0 0 0 0 0 0 0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 1 2 0 0 3 1%
De acuerdo 13 11 6 7 9 46 21%
Totalmente de acuerdo 30 31 35 36 34 166 77%
TOTAL 43 43 43 43 43 215 100%
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Interpretacion y analisis

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante la socializacion de la guia didactica, un
total del 85% estuvo totalmente de acuerdo con la estructura del material presentado, ya que
comprendieron su contenido y por ende mejoraron su conocimiento. Luego de los modulos
impartidos a través de la reunion, se realizaron dinamicas de preguntas acerca de lo abordado,
dando como resultado positivo la colaboracion y participacion de cada uno de ellos,
manifestando que los temas expuestos fueron claros y precisos, con términos de féacil

comprensién para emplearlos no solo en el giro de sus negocios sino también en su diario vivir.

Un 77% de los encuestados indicO estar totalmente de acuerdo con la didactica del
material socializado, es decir, la guia fue llamativa, entendible y de gran acogida por los
participantes, por lo que su contenido es coherente y atractivo, reflejando el interés de las

personas por instruirse y aprender un mas sobre temas en finanzas.

Por otra parte, se abordaron temas sobre la importancia de aplicar de manera adecuada
el precio a cada uno de sus productos y de la misma manera de realizar un descuento, mismo
que les permitira al final del dia obtener utilidades que les serviran para mejorar y expandir sus

negocios, y de igual forma mejorar su calidad de vida y la de los miembros de sus hogares.

Por lo tanto, se recomienda el uso de las guias didacticas, mismas que permiten la
comprension de temas tedricos y practicos de manera facil y sencilla, y por ende mejoran el

conocimiento de las personas objeto de estudio.
Deduccion

La socializacién de la “Guia para mejorar las practicas financieras y administrativas del
comercio ambulante en la ciudad de Loja”, se hizo con un total de 43 comerciantes ambulantes
estimada durante la investigacion. La presencia se vio comprometido dado las propias

condiciones cotidianas de los comerciantes que de alguna manera imposibilito reunirlos.

Sin embargo, mediante la socializacién de la guia didactica se deduce que para los
comerciantes se convierte en una herramienta significativa que contribuye a un pleno manejo
de sus negocios incorporando conceptos como administracion, planificacion, control y manejo
de sus inventarios, metodologias de estimacion de precios de ventas, descuentos, costo de
ventas, entre otros, que apuntan a incrementar la eficiencia administrativa y operativa de sus
negocios, e incluso les dota de habilidades y capacidades que se pueden aplicar en su vida

personal.
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El estudio responsable y comprometido de la guia, por parte de los comerciantes,
cimienta destrezas y competencias elementales para un mejor control de las finanzas personales
y comerciales, que apuntan; a inversiones de sus recursos de manera correcta para atraer réditos,
mejoras en la planificacion y administracion de sus negocios con énfasis en el cuidado y control
de sus inventarios, como principal activo generador de ingresos y, la fijacion oportuna de
precios y descuentos para evitar la fuga de sus capitales o pérdidas de sus utilidades por no
estimarlos adecuadamente, que inminentemente maximizan los beneficios econémicos de los

comerciantes y consecuentemente su calidad de vida.

68



7. Discusion

El presente tema de investigacion titulado “Economia informal: Analisis al comercio
ambulante en la ciudad de Loja, afio 2021”, permiti0 identificar las condiciones
socioecondmicas, como también caracterizar y determinar el tipo de negocio al que se dedican

los comerciantes ambulantes de la ciudad de Loja.

Los resultados presentados evidencian que la participacion del comercio ambulante
dentro de la localidad, se deriva de factores como: el desempleo, la desigualdad de género y el
desconocimiento de administracion y finanzas en sus negocios. No obstante, el comercio
ambulante es una actividad que se mantendra vigente, ya que la falta de interés hacia estas
personas, es lo que las incita a mantener esta cadena de comercio y a ejercerlo en su nucleo

familiar.

A nivel local, nacional e internacional, mediante diferentes técnicas e instrumentos de
investigacidn se han desarrollado diversos estudios sobre el comercio ambulante, mismos que

se detallan a continuacion

Segun el criterio de Gomez (2021) en su estudio sobre las “Condiciones de vida de los
vendedores ambulantes del sector informal del mercado “Pequefio productor las Pitas” de la
ciudad de Loja”, determina que una de las principales causas que genera el comercio ambulante,
es la falta de fuentes de empleo que existe dentro de la localidad, lo cual se contrasta con los
hallazgos de la presente investigacion, donde se determind que el comercio ambulante es una
alternativa para aquellas personas que no cuentan con un empleo formal o perciben ingresos de

forma limitada y baja.

Por otro lado, Calazacon (2020) en su articulo cientifico titulado “Comercio informal
ambulante y su incidencia en la economia de Santo Domingo”, evidencia que la desigualdad de
género es un factor social que acarrea a las mujeres a desempefiarse en el comercio informal,
resultados que también se evidenciaron en este estudio, donde al género femenino le resulta
mas dificil acceder a puestos de trabajos formales, representando asi la mayor parte de la fuerza

laboral que existe dentro del comercio ambulante en la localidad.

En la investigacion de Saldarriaga et al. (2015) sobre “Estrategias de mercadeo de los
vendedores ambulantes”, luego de analizar el sector informal y su funcionamiento concluyen
que el mejor término que describe estos negocios es el mercado intuitivo; utilizado y aplicado
por los mismos vendedores ambulantes. Estas practicas van desde asignacion de precios

mediante la intuicién hasta la imaginacion, la falta de un estudio a fondo del mercado antes de
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comenzar su negocio que incide en el bajo nivel de ventas, e inclusive el manejo y direccién de

su actividad comercial que se deriva simplemente por consejo de familiares o semejantes.

Asi mismo, en los resultados obtenidos en el presente trabajo de investigacion, se
evidencia mediante la aplicacion de una encuesta a los comerciantes ambulantes, que en gran
mayoria desconocen procedimientos técnicos tanto para establecer el precio de venta de un
producto como para fijar un descuento, es por esta razon, que ellos asignan de manera arbitraria

e intuitiva los precios con el objetivo de recuperar su inversién, mas no de obtener una utilidad.

Por otro lado, no se encontraron estudios donde se pudiera contrastar con los resultados
indicados, como por ejemplo, el ahorro de los comerciantes ambulantes de la ciudad de Loja,
debido a que la actividad econdmica que desempefian no genera beneficios suficientes como
para destinar parte de sus ingresos al ahorro. En consecuencia, se hace extensiva la motivacion
a futuras investigaciones, para que se desarrollen estudios que permitan velar por la existencia
del comercio ambulante y sus finanzas personales, puesto que estos a pesar de no formar parte
del rubro econémico de un pais, son unidades econdmicas que dinamizan la economia de la

ciudad y de sus hogares.
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8. Conclusiones

Con base a los hallazgos determinados en la presente investigacion, se plasma una

conclusion por cada objetivo especifico, tal y como se muestra a continuacion:

Primeramente, se determind que, dentro de la ciudad de Loja especificamente en el
comercio ambulante, las mujeres con un 58% de la poblacion informal tienen mayor
representacion con respecto a los hombres en un 42%. En la mayor parte, en promedio estas
personas tienen entre 31 y 45 afios de edad con nivel de instruccion primaria, el lugar de
residencia de los comerciantes principalmente es en la zona urbana. Finalmente, en total el 88%
de los comerciantes tiene ingresos inferiores a 100 ddlares y que sus gastos son mayores a sus
ingresos, lo cual se debe por el aporte que realizan otros miembros del hogar, por tal razon un

90% indicadores que no practican el ahorro en mayor parte porque no les alcanza los recursos.

También, se dedujo que el 20,50% de los comerciantes, alrededor de la quinta parte, se
dedican a diversas actividades comerciales y el 20% a la venta de comidas rapidas, ademas
alrededor del 95% agregaron que la constitucion y administracion del negocio es de manera
individual con predominio de la adquisicion de sus productos dentro de la provincia. Por otra
parte, se determind que el 57,50% de los comerciantes ambulantes seleccionan la calle 18 de
noviembre como un lugar fijo para asentar sus negocios en funcion de la cantidad de personas

que transitan en la localidad.

Por ultimo, mediante la aplicacion del cuestionario en escala Likert a los comerciantes
que participaron durante la reunion programada via Zoom, se concluye que, de acuerdo a sus
necesidades y capacidades de compresion, analisis e interpretacion, la guia se ajusta a sus
requerimientos tanto en las orientaciones generales para la lectura como en la calidad y
didactica con la que se estructurd dicha guia. Asimismo, se infiere que, con el pleno estudio y
comprension de la guia, los comerciantes van a mejorar su calidad de vida, dado que tendrian
capacidad y habilidades para manejar oportunamente sus recursos, con toma de decisiones

acertadas tanto de inversion en sus negocios como del manejo de sus finanzas personales.

71



9. Recomendaciones

Partiendo de las conclusiones plasmadas en el presente estudio, se proyecta las

siguientes recomendaciones.

Se recomienda a quienes ejercen el comercio informal poner en préctica el ahorro como
mecanismo de provisién de fondos no solo para garantizar la sostenibilidad financiera de sus
negocios, sino también como una herramienta financiera que permita mejorar su calidad de vida
a corto, mediano y largo plazo. Ademas, dado el predominio de comerciantes informales con
procedencia urbana, es importante la actuacion de organismos publicos como la municipalidad
de Loja y el Servicio de Rentas Internas, con politicas publicas, estrategias y centralizacion de
esfuerzos que apunten a formalizar estas actividades comerciales y a la vez ampliar la

recaudacion tributaria.

Asimismo, considerando que el 20% de las actividades comerciales son por la venta de
comida, se recomienda a los comerciantes informales aplicar y manejar buenas practicas de
salubridad para con los alimentos no solo para fidelizar a sus clientes sino como responsabilidad
con la sociedad. Ademas, se sugiere que organismos como el Ministerio de Salud Pablica en
conjunto con la Jefatura de Higiene Municipal de Loja evalten la economia informal de la
localidad desde un enfoque de sanitizacion y manejo de alimentos, en miras de establecer una
propuesta que ayude a afianzar el manejo de los alimentos como ayuda a este sector de la

economia que generalmente es excluido.

Por ultimo, en base a la acogida y valoracion de la guia compartida a los comerciantes,
se les recomienda e incita a la auto preparacion y estudio de la misma con la finalidad de que
los conceptos y casos practicos proyectados se ponga en préctica en el dia a dia de sus
actividades comerciales, cabe acotar que, la aplicacion de la guia debe adaptarse a los
requerimientos de cada una de las actividades comerciales que ejercen y con ello se conseguiria
mejoren sus ganancias en ventas lo que se traduce en mejoras de su calidad de vida dado que

tendrian mejores ingresos.
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11. Anexos
Anexo 1

Encuesta

N ﬁ’ER’SH}AD NACIONAL DE LOJA
i FACULTATD JURIDICA , SOCIATL Y ADMINISTRATIVA
1858 CARRIERA DE T'INANZA S

Reciba un cordial salndo.

Estimado/a sefior/a, en calidad de estudiante de la cairera de ﬁnanr{as. me encuentro
realizando mi trabajo de integracion curricular timlado “ECONOMIA INFORMAL:
Anilisis al comercio ambulante de la ciudad de Toja, afo 20217 previo la obfencidn
de la lcencialura en lmaneas. Por ello, solicito a usled de la manera mnas comedida e
colabore respondiendo el siguniente cuestionario el cual es de caracter ANONIMO v
CONFIDENCITAL

Objetivo: levantar mlfmimacion ccondmica v social de las personas gque se dedican al
gjercicio de las ventas ambulantes como fuente de empleo, asi como de su giro de negocio

| Fecha de aplicacidon: | | Encuesta N":

Variables demogralicas

1. Sexo s, Cuiantas personas intezran el
o Hoammbre nicleo familiar?
o Mujer o 1-3
:. Kdad ]
o 16 a30 o 7-9
o 31l ads < 10 o mas
o 46 a 60 £1 kn caso «de tener hijos, ;se
o 61 o mas encuentran estudiando?
3. Seleccione el grado de instruccion o 854
que usled posee. o MNo
o Prinaria £2 En caso de ser no Jpor qué?
o Bachille;‘ato o Mo alcanza los recursos
= Tercer nivel oo IDeben colaborar con la actividad
o Cuarlo nivel cornnereial
o Ninguno 6. ;Cuenta con algan tipo de
4. Seleccione su estado civil seguridad social?
o Solterofa o IESS general
o TImion de hecho o TESS campesino
o Casadosa o ISSFA
cr IMivorciadosa rn IRS5POI.
o Wiudosa o Mg
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Dimension vivienda v bienes
Tipo de vivienda.

-

o Propia
o Arriendada
o Otro
Indique
&. Material predominante del piso.
o Parquet

o Ceramica
o Cemento
o  Otro

Indique
9. En su hogar cuenta con:
o Linea telefonica Si( YNo( )
o Servicio de agua potable Si{ Y No ()
o Internet Si( )No( )
o Alcantarillado Si( )No()
10. ;jQué electrodomésticos poseen en

su hozar?
o Refrigeradora Si({ ) MNo()
o Cocina Si( )Mol )
o Lavadora Si( YNo()
o Equipo de sonido S1( ) No( )
o Television Si( YNo()
o Computadora S1( YNo( )

11. Su lugar de residencia es en la zona:
o Urbana
o Rural

Dimension economica

12. ;Cuil es ¢l nivel de ventas diarias
en promedio?

o 0-50

o 51— 101
o 102 — 152
o 153-—253

o 254 0 mas
13. En su hogar existe olra [uente de

Ingreso
o Si
o No

131 De ser si, ;identifique el miembro
del hogar?
o Esposo/a

o Padres

o Hijos

o Otros miembros del hogar
Indique

13.2 En caso de existir otra fuente de
ingreso, indique su procedencia.
o Trabajador piiblico

o Trabajador de empresa privada
o Apricultor v ganadero

o Reciclador de desechos solidos
o Trabajador independiente

Indique

14. ;Cuanto gasta en promedio
mensualmente?

o Wenos de 200

o 200 —400

o 400 — a0

o Mas de 600

15. Destina dinero al ahorro

o 51

o Mo

151 En caso de ser si JDonde asegura
sus ahorros?

o Banco

o Cooperativa

o Olros
Indique

15 2 ;Qué valor de sus ingresos destina
mensualmente al ahorro?

o $5-510
o 310 -%15
o $15-%20

o %20 o mas

15. 3 De ser no ;por qué?

o No alcanza el dinero

o No es la costumbre

o Seremnvierte en el negocio
o Se destina al consumo

Actividad comercial

16. ;Qué tipo de negocio tiene?

o Wenta de ropa

o WYenta de zapatos

o Comidas rapadas

o Alimentos

o Bisulena y accesorios del hogar

o Jugueteria

o Otros
Indique

17. ;La constitucion v administracion

del negocio es?

o Individual-personal

o Nucleo Familiar

o Circulo de amistades

15. Procedencia de su mercaderia

o Produccion propia

o Compras a productores dentro de la
provineia
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o Compras en otras provincias
o Otros

Indique
19. Posee RUC/RISE
o Si
o No

20. ;En qué lugar desempena su
actividad comercial?
Calle 18 de noviembre
Calle Alonso de mercadillo
Calle Simon Bolivar
Calle Miguel Friofrio
Calle Rocafuerte
Parque Bolivar
Mercado Centro Comercial
Otro
Indique
. (Siempre permanece en el mismo
lugar?
o Si
o No
22. ;Por qué escoge este lugar para
ejercer su actividad comercial?
Facilidad de acceso
Mayor transito de personas
Menos competencia
Oftro
Indique
23. ;Cuanto tiempo ha permanecido
en esta actividad?
o Menos de 1 ano
o 1-3
o Mas de 3 anos
t4. ;Financia su actividad comercial
con créditos?
o Si
o No

OO0 0COQOO0OO0OO0

&
-

OO0 OO0

24.1 De ser si, ;a qué destina los
recursos?

o Compra de mercaderia

o Pago de deudas relacionas a la
actividad comercial

o Compra de activo fijo

25. ;Por qué se dedica a esta actividad
comercial?

Bajo nivel de empleo

Bajo nivel de educacion

Por costumbre y tradicion familiar
Le resulta un trabajo digno y benéfico

Conocimiento de administracion
vy finanzas

26. ;Conoce el procedimiento técnico
para estimar el precio de venta de
un producto?

o Si

o No

27. ;(Conoce la manera adecuada de
fijar un descuento?

o Si

o No

28. ;Conoce qué es la planificacion?

o Si

o No

29. ;Separa el dinero del negocio con
lo del nucleo familiar?

00 0O

o Si1

o No

30. Los excedentes (utilidades) los
destina:

o Al ahorro

o Gasto

o Reinversion en el negocio

o En formacion personal

jGracias por su colaboracion!
Y éxitos en sus actividades
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Anexo 2

Evidencias fotograficas de la aplicacion de encuestas
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Anexo 3

Guia para mejorar las préacticas financieras y administrativas del Comercio ambulante en la
ciudad de Loja.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
FACULTAD JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE FINANZAS

Guia para mejorar las practicas
financieras y administrativas del
Comercio ambulante en la ciudad de
| I E

AUTOR: Ls Andrés Paladines Granda

LOJA-ECUADOR
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Introduccion

La presente guia didactica busca dotar a los comerciantes del
sector de la economia informal una herramienta que
fortalezca la administracion, toma de decisiones y control de
los recursos economicos v financieros de sus actividades
comerciales.

La guia muestra conceptos basicos sobre la administracion vy
planificacién, control y almacenamiento del inventario,
conceptos de matematicas financiera con calculos basicos v
sus respectivas explicaciones, asi mismo plantea breves
casos practicos con el objeto de fortalecer las capacidades,
habilidades cognitivas v destrezas en el ejercicio de las
actividades comerciales.

Por lo tanto, mediante el correcto estudio de la guia se espera
que los comerciantes mejoren el manejo de sus negocios, es
decir, deberian ser capaces de aplicar conocimientos teoricos

practicos y con ello aumentar la rentabilidad, asi como

fortalecer el manejo de sus finanzas personales.
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ol A

Estructura y‘

o
{

* Administracion y
planificacion

* Inventario: su
manejo, control y
almacenamiento

* Matematicas
financieras
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Modulo 1

Planificacion y administracion

Objetivo:  Fomentar  conocimientos  basicos  de
administracion y plamﬁcamun pﬂa tomar decisiones
inteligentes apuntando a maximiz r el valor de los negocios.

86



ADMINISTRACION
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La administracion
s¢ esfuerza por:

1
| 1

k| 1

Desperdiciar pocos recursos Lograr objetivos dificiles
(alta eficiencia) (alta eficacia)
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Beneficios de la administracion

* Clandad en los objetivos.

s Perfeccionamiento de la s LI+ %
planificacién. N K § é § & é

s Estindares claros para el T a f] iy

* Aumento de la motivacion.
* Evaluacion mas objetiva.
s Incremento de la moral.

Fases del proceso administrativo

Planeacion Organizacion Direccion Control
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PLANIFICACION

La planificacion es la estructuracion de
acciones que se llevan a cabo con la
finalidad de alcanzar determinados
objetivos, es esencial en la vida diaria ya
que se constituve como una herramienta
que ayuda a orientar el cumplimiento de
metas propuestas.

Beneficios de la planificacion
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Recuerda: no basta con
solo elaborar una buena

plamﬁcnmfm, sino que i
accionar  debe  estar

encaminado a cumplir y
solo asi tendras resultados

Tips para mejorar la planificacion

R P

Priorizar tareas

Rigurosidad con los tiempos

Marcar plazos

Planificar tiempos
Aprovechar las horas
Empezar por lo importante
Tener cierta flexibilidad

No esperar al Gltimo dia
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Modulo 2

Inventario: su manejo, control y
almacenamiento

Objetivo: fortalecer el manejo, control y almacenamiento

del inventario.
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Egcmai Inventario: su manejo, control

v almacenamiento

El inventario corresponde a todos los bienes y productos que una unidad de
negocio tiene disponible para la venta. Por otra parte, tambien se considera que
los mventanos son todos los bienes que estan destinados para la venta y que
constituyen el objeto misme del negocio.

Alimentos Ropa
Calzado Accesorios y
herramientas
Pinturas
Juguetes artisticas

Recuerda
* Los inventarios son tus bienes mas
preciados. .
* Su comercializacion inteligente te
genera rentabilidad.

+ Debes conservarlo en buen estado.
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Tips para el almacenamiento y transporte de tu

* No es lo mismo el inventario de una

zapataeria que el de wna legumbrera o
puesto de comidas rapidas.

Determina si tu producto necesita de un
cuidado especial como las verduras o s1
su cuidado se limita a no estropearlo
como las obras de arte o accesorios.

Ordena vy clasifica de la manera que
mejor convenga, ejemplo, productos
blandos, duros y resistentes. Inclusive te
ayuda a la hora de transportarlos.

inventario
o
Identifica tu
producto
e
i "y
Conoce sus
caracteristicas
'\. -
' ~
Organizalos y
clasificalos
\ A
P
Transporte
L >y

Mowilizalos con cwmdado, de ser
necesario ubica en contenedores
amplios para evilar se averien ejemplo
las frutas.

 Temencuenta

- Debes manejar de la mejor
~ buena higiene sobre todo si te
- dedicas a  comercializar
 comidas répidas o frutas.

e
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Clasificacion de los productos

*» Los bienes mno duraderos o ™ L -—
perecederos son bienes tangibles, se m’ #! o 9_'
constmen generalmente en un solo E .

uso, aungue esto puede vanar.

ey e e M QN I
mucha frecuencia tienen poca vida. i

Como ejemplo se incluyen los

— L] - W
refrescos, los alimentos, @ *;* - ' 'ﬁ
medicamentos, comida, entre otros. N B %

* Los bienes duraderos son tangibles v
de uso cotidiano, por lo que
generalmente se utilizan varias veces
durante su vida ntil. Como gjemplos
estan los refrigeradores, televisores,
computadoras, automoviles, entre

E Recuerda

- Debes 1dentificar el tipo de productos
- que comercializas y en base a ello debes
- darle el mayor cuidado posible. Su
- presentacion son la imagen de ti que se
- llevan tus clientes.

La estado de los productos es tu imagen
: _Mﬂ-a los clientes.
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Modulo 3

Matematicas financieras

Objetivo: analizar y modelar conceptos de matematicas
financiera basica para una correcta fijacion de precios,
estimacidn de costos y descuentos.
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MATEMATICAS FINANCIERAS
| Remﬂta de la combinacion de las matematicas vy el mundo financiero, por lo 1
tanto, es un conjunto de conceptos v técnicas de analisis, Otiles para la
.I comparacion y evaluacion economica de alternativas, buscando seleccionar -
. la alternativa mas conveniente desde el punto de vista economico. |
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Antes de establecer un costo de ventas determina:

1. El costo de adquisicion de tu mercaderia
2. Costos asociados como fletes vy transporte del producto, alimentacion,
viajes, pasajes, hospedaje de ser el caso, entre otros.
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A confinuacion, se presenta la forma correcta de determinar el costo de ventas
de un producto comeo los zapatos.

EJEMPLO 1- Se determina los Costos
José compra 100 pares de [ Costo delos productos’
zapatos (G), en la Ciudad de Cantidades Valor Total
Machala a un wvalor de 14 A B (A*B)
dolares, el costo por su 100 14,00 ' 1400,00

transporte es de 32 dolares, y
los costes por viaje v
alimentacion ascienden a Transporte de Viaje y

49,50 dolares. ;El coste de la mercaderia alimentacion {Tc':_t;l}
ventas total y unitario es? C D
32,00 49.50 81.50

2- Se determina el costo de las ventas

Costo de los Costos Costo @ .
productos  Asociados  Total w 3

E F (E+F)
1400,00 81,50  1481,50

3- Se calcula el costo de ventas

unitario
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PRECIO DE VENTA

El precio de venta es la cuantia monetaria para intercambiar un producto entre
compradores ¥ vendedores. Este concepto mvolucra el costo de ventas y un
margen de utilidad.

Para fijar un precio debes considerar:

| * Las caracteristicas de los clientes I
* Los canales de distribucion |
= Las preferencias |
| *+ El precio de los competidores

e A A
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Considerando el ejemplo de los Zapatos el precio de determinaria de la signiente
manera:

1- Se identifica el costo de venlas
(en este caso, calculado previamente)

2- Calcula el margen de utilidad

Recuerda

El porcentaje de urilidad lo
propone  usted, aungue
también en relacion a los
precios de la competencia vy —
condiciones del mercado

{oferta v demanda).

3- Suma el costo de ventas unitario v el margen de utilidad

&=
®:0
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Oferta v demanda

* Representa a las * La oferta corresponde a

cantidades de un bien que las cantidades de un
los consumdores deseen v producto que se desea
puedan comprar de dicho producir y vender.

bien.

il Ten en cuenta

| Para fijar un precio
| mediante la oferta y
| demanda debes buscar
| un precio que tu como
| ofertante v el cliente
b - como demandante se

"'!"{,J‘U, { encuentran satisfechos.

| El precio pactado no
| puede ser menor a ti
| coste de venta
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REBAJAS

i Son las reducciones, descuentos o disminuciones '
- que sufre el precio de venta, con el objeto de
 mcentivar las ventas. Lo que supone una
i herramienta 1til para rotar el inventario v a la vez
- reanimar las bajas ventas. !

I,as rebajas deben realizarse de manera razonable y '
| no arbitrariamente.

Moltivos para aplicar rebajas

= 51 esta pasando wna temporada y se aproxima
otra, debes deshacerte de tu inventario de manera
mteligente v dejar espacio para la nueva
mercaderia.

» En caso de que tu inventario no rofa y se estanca
en stock, es razonable disminuir su precio para
capturar clientes e incremenatr ventas.

= Tu competencia oferta a menor precio, también

hazlo pero procura no exagerar con las
disminuciones. Recuerda que debes generar
rentabilidad.
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El descuento es una manera de aplicar una rebaja

=.x

Retomando el caso de los zapatos, la aplicacion del descuento seria de la
siguiente manera:

En consecuencia, el descuento seria 2 dolares, por lo tanto, el nuevo precio
seria la diferencia entre el precio inicial v el descuento asi

P T i T T
RECUERDA .

El precio aplicado el l

1
| descuento no debe ser 1
imemralcustudevcnms .

< El  porcentaje  del l
| descuento deberia ser |
* menor que el margen de -
! utilidad. I

22
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Anexo 4

Evidencias fotograficas de la socializacion de la guia a los comerciantes ambulantes de la

ciudad de Loja.

Jimmy Medina

frmmy Madina

Mejorando las pricticas financieras y adm
del Comercio Informal de Loja

Estructura

stracion y

Inventario: su manejo,
control y almacenamiento

AUTOR: Luis Andrés Paladines Granda

LOJA-ECUADOR
UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOTA

Jimmy Medina b M

Médulo 2

Inventario: su manejo, control y

almucennmiento Bhbjetivor

Ohbjetivo: Fomentar fortalecer el
conocimientos bisicos de mangjo, control y
administracion y

almacenamiento

ion para tomar de s .
5 del inventario,

E
apuntando a maximizar el
valor de los niegocios.

Resulta de la combinacion de las matematicas y el mundo financiero, por lo tanto, &s un
conjunte de conceptos ¥ técnicas de andlisis, Wiles para la comparacion y evaluacién
Madulo 3 econdmica de aliernativas, buscando seleccionar la altemativa més conveniente desde el
puto de vista econémico.
Matemiticas financieras

Objetivo: ans 3 o=

matemiticas
financiera basica para

¥ descueatos
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A se presenta la c de determinar el costo de ventas de un producto
EE 1K s, 1. Se deferming los Costos
Representa los valores que EJEMPLO Costo_de los produictos
asumes desde La adqui AR ¢ José compra 100 pares de zapalos (G), en In Cantidades Valo I Total
b Citdad de Machala a wn valor de 14 délares, el A A
n costo por su transparte es de 32 délares, y los. [ 100 1400 1400,00]
i costes. por viaje y G- wiciendet & c A
49,50 dolares. (El coste de venias loml y .
i Tuanspocte de by ey
1. El costo de adquisicion de 1 mercaderin mercaderia alumentacion
2, Costos asociados como fletes y transporte del producto, alimentacion, c D

Antes de establecer un costo de ventas determina;

3. Se calcula ol costo de ventas unitario
E¥H |

Costos | Costo Total|
productos | Asociados | (g

B iz S| | Costo Ventas Total
140000 81.50 | 148150 |

i

148150

CostoVenlas Tolal =
AREIT 0

Costo de Ventas Unit = 14,827

Considerando el ejemplo de los Zapatos el precio de determinaria de la siguiente manera:

El precio de venta es I para ar um pr
¥ vendedores. Este concepto involucra el costo de ventas y un margen de wtilidad. 1. 56 Wiattiiel 6l Fodin 80 viiats

Para fijar un precio debes considerar: t‘f ;-; ;! (en este caso, calculado previamente)

Los costos Recuerda Costo de Ventas Unitario

El porcentaje de utilidad o propone usted,
aunque también en relacion a los pre

de ln competencia y condiciones del 2. Calenla of margen de a
mercado (oferta y demanda).

i el costo de ventus uol ¥ el marg
uiilisdad

Oferta y Demanda

* Representa a las cantidades  + La oferia corresponde a las que sufre el precio de venm, con el objeto de
de un bien gue los cantidades de un product incentivar las ventas, Lo que supone una

consumidores  desed que se desea producit ¥

v :
e s “l‘m‘-u s e herramienta il para rotar el inveniario y a la vez
bien.

reanimar las bajas ventas
Lits rebajas deben realizarse de manera razonable v
1o arbitrariamente.

Demandar significa estar Ofrecer &5 ftener la Motivos para aplicar reb:

dispuesto  a comprar, o 0 estar dispuesto

mieilras que comprar es ender, mieairas que + Si esl pasndo una tempomda y se aproxima oma, debes

ceciuar  realmente  la vender es  bacerlo deshacerte de w inventario de manern infeligente y dejar
ria

realmente. espacio para la ntieva merca

+ En caso de que fu inventario no 1ol y se estanca en stock, es
Ten s rzomable disminuir su precio pam capmrar clientes o
incremenatr ventas.
Para fijar un precio mediante In oferta y demands debes busear un

o que @ come ofertante y el clisnte con o
el R i ] Bl e o e e * Tu compefencia oferta a menot precio, tumbién hazlo pero

procurn no exajerar con las disminuciones. Recuerda que debes
generar rentabilidad!

RECUERD,,
Gr};m ipficado of doseyopy
D ser menar al coxto do :

Atraer nuevos clientes Fidelizar a tus clientes habituales de deberty ee el descugnyy |
| 1 e wilidag, OO 94 €l uirgen |

las ventas 4 corta -

Bl
o

Retomando el casa de los zapaios, la
aplicacidn del descucato serfa de la
slguiente manera:

En comsecuencia, el descuento seria 2

Glares, por lo tanto, el nuevo preclo
seria In diferencia entre e precio inicial
¥ el descuento asi
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=
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Anexo 5

Participantes presentes en la socializacion de la guia didactica

Tabla 11

Lista de participantes presentes

Guia para mejorar las practicas financieras y administrativas del comercio
ambulante en la ciudad de Loja.
Lista de participantes

N° Nombre y apellido N° Nombre y apellido
1. Alejandro Piedra 2 Ammy Salinas

3. AnaRomén 4. Anahi Gordillo

5. Arturo Benitez 6 Carmen Valdivieso
7.  Dennys Tene 8 Guido Medina

9.  Heydi Arévalo 10. Janina Abad

11. Jhonny Mendoza 12.  Jimmy Medina

13. Paola Granda 14. Tatiana Roméan

15.  Nohemi Cuenca 16. Pamela Castillo

17. Nayely Cérdova 18. Mirian Barrera

19. Maria Ojeda 20. Roberth Medina
21. Anthony Relica 22. Laura Méndez

23. Sebastian Quezada 24. Patricio Samaniego
25. Valeria Robles 26. Estrella Balcazar
27. Priscila Paccha 28. Lizbeth Abad

29. Nicolay Cango 30. Valentina Romero
31. Stalin Barrazueta 32.  Krystel Ifiguez
33. Marjorie Cuenca 34. Ximena Bricefio
35. Estefany Hurtado 36. Pamela Tapia

37. Michael 38. Verdnica Ortega
39. Joel Villacis 40. Silvia Tenezaca
41. Leonardo Granda 42.  Miriam Yauri

43. Daniela Cartuche Total 43 participantes
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Anexo 6

Oficio de designacion y aprobacidon de directora del trabajo de integracion curricular

v e i .'I"‘\:‘- Lriversicia
' lét' y é{l?ﬁ_ i prieg BANCA Y FINANZAS

Facultad Juridica, Socal y
Administrativa

Presentada el dia de hay, 30 de noviembre de 2021, a las 10h00. Lo certifica. la Secretarnia
Abogada de la Facultad Juridica Social y Administrativa de la UNL.

Firmada digtalmonte por

EMA REGIMNA  thaRECHAPILAER
PELAEZ SORIA rechs 20211130

P27 -0E

Dra. Ena Regina Pelasz Sora Mg, Sc
SECRETARIA ABOGADA DE LA
FACULTAD JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA

Loja, 30 de noviembre de 2021, a las 10h25. Atendiendo la peticién que antecede, de
conformidad a lo establecido en el Art. 228 Direccion del trabajo de integracion curricular o
de titulacion, del Reglamento de Régimen Académico de la UN vigente; una vez emitido el
informe favorable de estructura, coherencia y pertinencia del proyecto, se designa a la Ing.
Andrea Judith Meira Paredes, Mg. Sc.. Docente de la Carrera de Finanzas de la Facultad
Jurfdica Social y Administrativa, como DIRECTOR/A del Trabajo de Integracion Curricular o
Titulacion, titulado: "ECONOMIA INFORMAL: ANALISIS AL COMERCIO AMBULANTE EN
LA CIUDAD DE LOJA, ANO 20217, de sutoria del Si/Srta. LUIS ANDRES PALADINES
GRANDA,. Se le recuerda que conforme |o establecido en el Art. 225 antes mencionadeo. Usted
en su calidad de director del frabajo de integracion curricular o de titulacién “sers responsable
de asesorar y monitorear con pertinencia y rigwosidad cientifico-técnica la gfecucidn del
proyecto y de revisar oporfunamente fos informes de avance, los cuales seran devuelfos al
aspirante con las chsenvacionas, SUJerencias v recomeandaciones necesanas para asegurar la
calidad de la investigacidn. Cuando sea necesano, visifard v moniforears el escenario donde
se desarrolle &f trabajo de integracidn curriciar o de titwlacién”. NOTIFIQUESE para que surta
efecto legal.

Ing. Maritza Jackeline Pela Vélez, Mg. Sc.
DIRECTORA DE LA CARRERA DE FINANZAS

Loja, 30 de noviembre de 2021, a las 11h00. Motifiqgué con &l decreto que antecede al Ing.
Andrea Judith Meira Paredes, Mg. Sc., para constancia suscriben:

2o d it Imae i
ANDREA JUDITH Imeditiewigs ENA REGINA aiicetaire e shina

MEIRA PAREDES g = e e PELAEZ SORIA o= 1
Ing. Andrea Judith Meira Paredes, Mg. Sc. Dra. Ena Regina Pelasz Soria, Mg. Sc.
ASESOR/A DEL PROYECTO SECRETARIA ABOGADA-FJSA

DIRECCICH: Cisdad Unverstans “La Argelia” Casila ME 1902 Teb. 254665 Lo — Eouadar
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Anexo 7

Certificado de traduccion del resumen

Laja, 14 de julio de 2022

CERTIFICADO DE TRADUCCION

Yo, \iviana Thalia Huachizaca Pugo, con C.lz 1104112923 docente del instituko  Superior
Tecnalégica Sudamericano-Loj, con titule profesional de Licenciada en Ciencias de la
educacion: Mencibn en Inglés registrado en la SENESCYT con ndmers 1031-2018-1987934.

CERTIFICO

Oue he realizade la traduceldn de espafiol al ldiema Inglés el resumen del presente estudio
investigative titulado “ECONOMIA INFORMAL: ANALISIS AL COMERCIO AMBLULANTE EM LA
CIUDAD DE LOMA, ARO 20217, de autoria del 5r. Luis Andrés Paladines Granda, portadaor de &
cedula de identidad: 1105140378, estudiante de |a carrera de Finanzas de la Facultad Juridica,
Soclal y Administrativa de la Universidad Macional de Laja,

Es todo cuanto puedo certiflcar en honor a la verdad, facultando al interesado hacer uso del
presente en lo gue creyera conveniente.

Atentamente,

igaca Puga Mgs.

Ci:1104112923

Lic. Viviana Thalia Huachizaca Pugo Mgs.

Licenciada en Ciencias de la educacion: Mencién en Inglés
Correa: vivianathp Egmail.com

Celular: 0591927878

Loja, Ecuador, 110102

Full text traslator: servicios de traduccion.
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