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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion describe en forma sintetizada el proceso de
comercializacion de las Artesanias en madera de la parroquia San
Antonio de Ibarra, desde que se encuentran como productos terminados
hasta que llegan al consumidor final, tomando como punto de referencia
la parroquia anteriormente mencionada, ya que es el lugar en donde se
desarroll6 todo el estudio. Para poder lograr todo esto se debid hacer un
diagnéstico situacional que permiti6 entender de mejor manera las
estructuras econOmicas, sociales y comerciales del sector; y es
precisamente en donde se delimita el problema de investigacion.
Posteriormente, y con una visibn mas cercana se plantea un marco
tedrico que sustenta los aspectos mas relevantes del estudio, ademas de
ser el fundamento cientifico que permitié establecer las bases necesarias
de la investigacion. Por otro lado, con el fin de recabar informacion de las
poblaciones objeto de analisis, se elaboraron instrumentos de
investigacion que faciliten el mencionado proceso, asimismo se aplico los
métodos: inductivo, deductivo, de andlisis y de sintesis, los que
permitieron discernir, interpretar y procesar los datos. Finalmente se dejan
sentadas las respectivas conclusiones y recomendaciones, las que
serviran como base para la realizacion de posteriores estudios e

investigaciones, tanto en el &mbito local como en el nacional.



SUMMARY

This work describes in an easy way the process of wood handicraft’s trade
in San Antonio de Ibarra parish, since they are ended until they are in the
buyer's hands, as reference has the mentioned parish, because in this
place the treatment or study was developed. To do all of this, the people
do a situational diagnostic, which permitted to understand the economic,
social, and commercial structures in this place, and exactly here the
problem of this investigation is delimited. Then, and with a closer vision, is
showed a theoretical foundation that support the most important aspects;
besides, it is the scientific base that permitted to establish the necessary
bases to do this investigation. In other hand, to recollect information about
the people was necessary to do instruments to do easier this process, and
applied the inductive, deductive, analysis and summarize methods, those
permitted to discriminate, to interpret, and to process the information.
Finally, there are conclusions and recommendations, which will be the
base to do more studies or investigations, here in the parish or in the

country.
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Presentacion.

La tesis que se pone a consideracion estd conformada por cuatro
capitulos, que en su conjunto conforman el trabajo de Grado en

Investigacion; ademas esta bajo la normativa APA.

En el Capitulo I, el Problema de Investigacion, se precisa informaciéon
sobre la parroquia de San Antonio de lbarra y su tradicion artistico —
artesanal, de la evolucion del mercado, los procesos de distribucion vy
comercializacion de los trabajos en madera, entre otros aspectos que

forman parte de las costumbres populares.

En el Capitulo Il, que hace mencion al Marco Teorico, contiene
informacion secundaria (bibliografica y documental), y abarca temas
relacionados con la tematica de estudio; en este caso sobre el Sector
Industrial hasta llegar a la artesania, luego se tiene el Mercantilismo
culminando en la intermediacién comercial, para finalmente establecer
criterios y definiciones del Precio. De igual manera se presenta el
posicionamiento personal, que refleja el criterio del investigador para

finalizar con el glosario de términos.

En el Capitulo Ill, o Metodologia de la Investigacién, indica el disefio, tipo
y enfoque de la investigacion, asi como la determinacion de las unidades
de estudio y de igual manera muestra el proceso técnico que tuvo el

desarrollo de la investigacion.

En el Capitulo IV, est4 orientado por la Presentacién y Analisis de los
Resultados, en donde se destaca la recoleccion de informacion de las
fuentes primarias, ademas en este capitulo se presenta la respectiva
contrastacion de los resultados, los que permiten alcanzar los objetivos

planteados.
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Finalmente, se presentan las Conclusiones y Recomendaciones, las
cuales surgen del andlisis y procesamiento de toda la informacion previa,
la misma que se encuentra sustentada ademas en la bibliografia y los

anexos respectivos.
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Introduccioén

Antecedentes

Conforme el transcurso de los afios, el ser humano ha ido desarrollando
diversas formas de pensamiento, que le han posibilitado expresar sus
ideas en objetos. De igual manera se da en el campo artesanal, en donde

el hombre expresa sus sentimientos en obras artisticas.

En el Ecuador, uno de los lugares mas representativos en materia
artesanal, es San Antonio de Ibarra, parroquia rural que es considerada la
cuna del arte y un lugar conservacionista de las técnicas de la Escuela

Quitena.

Su amplia gama de productos ha motivado que se prolifere la
intermediacién comercial, como una alternativa que ayude al proceso de
mercantilizacion de artesanias, pero esta actividad ha ido creciendo de
una manera desmedida y subsiste de la plusvalia de los productos del

artesano.

Justificacion.

La investigacion que se pone a disposicion del lector serd factible de
realizar por que existe informacion bibliografica a disponibilidad, ademas

gue algunos actores sociales han manifestado su apoyo.

Ademas, en virtud de que no existen investigaciones que determinen la
incidencia de la intermediacion comercial en el precio final de las
artesanias en madera de la parroquia San Antonio de Ibarra, este estudio

es inédito y viable de llevar a cabo.
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Objetivos.

Realizar un diagnéstico técnico-situacional sobre las condiciones
sociales, econOmicas y productivas del sector artesanal de la
parroquia San Antonio de Ibarra, que permita establecer el Problema

de Investigacion.

Determinar las bases tedrico-cientificas que permitan estructurar el
marco tedrico a través de una investigacion documental que servira

como referente conceptual y técnico del estudio.

Establecer el marco metodoldgico que indique el proceso de la
investigacion, para poder identificar las poblaciones de estudio, asi
como las técnicas e instrumentos necesarios para recopilar la

informacion.

Presentar y analizar la informacion recolectada de fuentes primarias y
secundarias con respecto al tema y objetivos de la presente

investigacion.
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CAPITULO |

1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Antecedentes del Problema

El ser humano desde siempre ha buscado maneras de crear
trabajos que reflejen la idiosincrasia del pueblo; utilizando la materia prima
disponible en el entorno. En el campo artesanal, han sido los elementos
que tiene la misma naturaleza los que se han trabajado por las habiles
manos de los artistas, quienes han logrado dar forma a objetos con

esencia cultural y rasgos de tradicion.

La provincia de Imbabura es considerada como un territorio turistico por
sus paisajes de inigualable belleza, pero ademas es el lugar propicio para
la elaboracion de artesanias, en sus diversas formas y manifestaciones;
por citar algunos ejemplos: Otavalo con la produccion de tejidos de pafios
de lana, ponchos; Cotacachi con confecciones en cuero; Atuntaqui con las
fabricas de textiles, en Ibarra se puede hablar de las parroquias de La
Esperanza caracterizada por la produccién de bordados y talabarteria, y
San Antonio de Ibarra, especializada en trabajar la madera para elaborar

artesanias de adorno.

Por su parte, la parroquia rural del cantén Ibarra, San Antonio, esta
ubicada a 5.5Km de la capital provincial, a 121Km al norte de Quito. Se
caracteriza por ser el lugar predilecto por propios y extrafios para la
adquisicion de artesanias en madera, las cuales tienen mucho renombre
en el ambito nacional como internacional. Antes de 1868, San Antonio era
un lugar dedicado a la agricultura en su mayor parte, y un pequefo

segmento de la poblacion en cambio realizaba trabajos como los
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sombreros de paja toquilla, posteriormente a 1868, cuando se suscité el
terremoto en la ciudad de Ibarra, la gran destruccion hizo necesario que
se trajeran artesanos de la escuela quitefia para que restauraran las

imagenes religiosas de las iglesias devastadas por tal suceso.

Uno de los personajes mas destacados de la parroquia es Daniel Reyes,
quien se inicia desde nifio como ayudante de los escultores que vinieron
desde Quito para restaurar las valiosas piezas de arte de templos e
iglesias destruidas, es ahi donde se crea el espiritu sobre esta pasion,
gue luego lo convertird en un referente nacional y en un personaje icono
de la identidad de la localidad, debido a su talento y entrega por el arte,
ademas fue uno de los impulsadores de la tradicion artesanal de San
Antonio de Ibarra.

A raiz de este acontecimiento, San Antonio heredd cualidades artisticas
que hicieron del lugar un sector altamente artesanal, en la actualidad los
trabajos en madera han sido su mejor carta de presentacion ante el pais y

el mundo.

Pero en 1980 comienza la actividad netamente artesanal en la ciudad con
la creacion del Liceo Artistico, donde se impartia conocimientos y practica
en pintura, escultura, tallado, y carpinteria, y la materia prima mas

utilizada es la madera de nogal, naranijillo, cedro y laurel.

Segun Benalcazar, E. (2005). Dice “Algunas de las caracteristicas
mas apreciadas en los productores artesanales ecuatorianos son:
expresion artistica, origen étnico indigena, valores y simbolismos,
origen geogréfico especifico, cultura prehispanica, herencia y

tradicion colonial. (Introduccion).

A medida que las habilidades artesanales de sus habitantes se fueron

puliendo, se gener6 la necesidad de construir locales comerciales para
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poder exhibir los trabajos que ahi se producian, entonces era comun
adaptar las rusticas viviendas para desarrollar actividades de comercio de
objetos de madera, extendiendo el area geografica de intervencion,
encontrando almacenes que comercialmente no estaban ubicados en
lugares estratégicos, pero que de a poco empezaban a formar parte del

sector mercantil de San Antonio de Ibarra.

La poblacién del centro de la parroquia, |l6gicamente las familias de mas
poder adquisitivo, fueron las precursoras en tener locales apropiados para
la compra-venta de artesanias, generando una dinamica econdmica. A la
presente, la actividad comercial se desarrolla en su mayoria en los
alrededores del parque “Francisco Calderdn”, asi como también en las

calles “27 de Noviembre”, “Bolivar” y “Sucre”.

Las artesanias son objetos suntuarios, ademas que su adquisicion
representa un alto costo, no eran muy apetecidas en el mercado
nacional, pero eran altamente requeridas por los comerciantes
colombianos, ya que su moneda era mas fuerte con respecto al
sucre, pero el proceso de dolarizacion del Ecuador, afectdé de
manera negativa en el sector artesanal, porque fue perdiendo
poder competitivo, consecuentemente limitd las posibilidades

econOmicas de San Antonio y sus artesanos. (Entrevista)

Con el pasar del tiempo, el incremento del namero de almacenes
comercializadores de artesanias robustecieron la economia local, por lo

gue se hizo necesario buscar otros mercados.

Garrido, V. (2008). Manifiesta que: “...actualmente San Antonio
cuenta con una gama de almacenes y galerias de arte asi como
también de talleres y pequefios centros de tallado, que se han

extendido en toda la parroquia”. (Pag. 85)
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Para conocer la situacibn actual,

siguiente cuadro muestra la

distribucion comercial de los almacenes, segun el producto principal en la

Parrogquia San Antonio de Ibarra, esto a pesar de que existen locales que

comercializan diversas lineas de productos artesanales.

Cuadro N° 1. Distribuciéon de locales comerciales en

San Antonio de

Ibarra.

Tipo Cantidad | %
Muebles 46 39
Imagineria y Escultura Religiosa 27 23
Artesania Artistica 25 21
Utilitarios 18 16
Artes Plasticas 1 1
Total 116 100

Fuente: Ficha de Observacion.

Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Con el cuadro anterior, se genera el siguiente grafico que facilita la

observacién y ayuda a comprender de mejor manera al lector los datos

obtenidos a través de una de las técnicas de investigacion; en este caso

fue la ficha de observacion.
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Grafico N° 1. Distribuciéon de locales comerciales en San Antonio de

Ibarra.

@ Muebles
H Imagineria y
Escultura Religiosa

i Artesania Artistica

M Utilitarios

i Artes Plasticas

Fuente: Ficha de Observacion.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Casi dos quintas partes se dedican netamente a la produccion de
muebles porque es mas rentable, especialmente si se trabaja en estilos
lineales; mas de una quinta parte elabora trabajos de escultura porque
consideran que es un trabajo auténtico de San Antonio, otra quinta parte
se dedica a la produccion de artesania artistica porque su elaboracion no
demanda mucho tiempo y la circulacion del dinero es mas rapida, pero las
ganancias son considerables en grandes cantidades, menos de un quinto
de la totalidad se dedica a los trabajos utilitarios o de adornos porque son
actividades que les da tiempo para desempefarse en otro campo
productivo, finalmente un pequefio porcentaje se dedica a realizar
trabajos en artes plasticas porque considera que la materia prima para
elaborar artesanias en madera esta escaseando, por lo que una
alternativa es la fibra de vidrio o la resina, que sirven para elaborar las
artes plasticas.

Toda esta amplia gama de productos se pone a disposicion de los

consumidores nacionales e internacionales, de acuerdo al siguiente

cuadro.
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Cuadro N° 2. Oferta de Artesanias

Afo Doélares

2005 412486,91
2006 503234,16
2007 613945,63
2008 749013,68

2009 961572,21

Fuente: Ficha de Observacion.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

A medida que transcurren los afios, se observa la evolucion de la

actividad artesanal en San Antonio de Ibarra,

En cuanto a la produccion de artesanias en madera se establece el

siguiente criterio:

Benalcazar, E. (2005), expresa que: “en San Antonio de Ibarra se
vende todo lo que se produce, esto ha beneficiado a los pobladores
dando una forma de ingreso seguro a quienes se dedican a la
elaboracién de artesanias” (Pag. 12)

En toda actividad comercial es I6gico pensar que existe competencia, en
el caso de San Antonio la competencia natural es el mercado de Cuenca,
pero muchos discrepan en este argumento, porque las producciones
cuencanas son a nivel industrial, las técnicas y acabados son lineales, lo
que diferencia a las artesanias de San Antonio, es que la mayoria realiza

trabajos con estilos barrocos, semejantes a los de la escuela quiteiia.

Por otra parte, segun sondeos de opinion de Rosero, N. (2011), en San
Antonio existen 130 Artesanos titulados y calificados. En el planteamiento
anterior no se cuenta como artesanos a aquellos que no tienen la
calificacion artesanal, asi como también se deja de lado a las personas
que realizan las actividades complementarias como: tallado, lijado vy

pintura, de manera principal.
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1.2. Planteamiento del Problema.

La actividad comercial producto de la mercantilizacion artesanal, en
el &mbito local como internacional, se ha vuelto un negocio rentable; vy,
eso incentiva a la proliferacion de la intermediacién comercial; actividad
qgue sin duda encarece el precio final de los bienes, beneficiando en
mayor medida a los intermediarios, y no a quienes se dedican a la
produccion de artesanias como una condicién de sobrevivencia, ademas
de ser una manera de conseguir ingresos econ0micos para que sean

empleados en la satisfaccion de las necesidades primarias.

El problema que se puede evidenciar de una manera clara, es la
presencia de la intermediacién comercial, dada por los almacenes que
desempeian sus actividades en el sector, encareciendo el precio;
ademas que se reducen los niveles de ventas, y consecuentemente
hacen que la parroquia pierda su competitividad, en cuanto a trabajos
artesanales primero, y posteriormente en aspectos turisticos y de

comercio.

Al respecto Garrido, V. (2008). “...indica que de la totalidad de
artesanos de San Antonio de Ibarra, el 21,43% comercializa
directamente sus trabajos, mientas que la diferencia, 79,57%, no lo
hace, sino que utilizan la intermediacién comercial como técnica de

mercantilizar las artesanias”. (Pag. 99)

Como una manera de contrarrestar la intermediacién, hace algunos afios
se aposto por la remodelacién de una parte de la calle “Camilo Pompeyo
Guzman”, conjuntamente con la calle “Ramén Teanga,” el proyecto se
denomind “Calle del Arte”, con una distancia aproximada a los 800
metros, para que los pequefios productores que no disponian de un
almacén, exhibieran sus trabajos, pero no tuvo mucha acogida, ya que en

la actualidad Unicamente existen cuatro stands con presencia exclusiva
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de los dias sabados y domingos, dejando claro que se necesita realizar
una planeacion integral para la realizacidn de proyectos y que no sean

Unicamente con planeaciones electorales. (ANEXO M, N)

Si no se toman medidas para contrarrestar los efectos de la
intermediacién comercial en el precio, se corre el gran riesgo que a
mediano plazo la parroquia pierda su nivel de negociacion; y que las
fuentes de ingresos para el sector artesanal se vean claramente
disminuidas, provocando un deterioro de las condiciones y calidad de vida

de quienes ejercen esta actividad productiva.

Todo esto se vera reflejado en primera instancia en el sector econémico,
por cuanto se reduciran los niveles de ingreso; y posteriormente el campo
social de la parroquia, ya que al no mantener un flujo de ingresos estable,
el acceso a servicios basicos seréa limitado, repercutiendo claramente en
las condiciones de vida de la poblacion objeto de estudio. Es preciso
sefalar, que con este estudio no se pretende eliminar la intermediacion,
pero si se considera pertinente concientizar a los actores productivos

involucrados.

1.3. Formulacion del Problema

¢,Cuadl es la incidencia de la intermediacion comercial en el precio

final de las artesanias en madera de la Parroquia San Antonio de Ibarra?

1.3. Objetivos.

1.3.1. Objetivo General

Determinar cédmo influye la intermediacion comercial en el precio final de

las artesanias en madera de la parroquia de San Antonio de lIbarra,

Provincia de Imbabura.
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1.3.2. Objetivos Especificos

1.3.2.1.

1.3.2.2.

1.3.2.3.

1.3.2.4.

Identificar la oferta y la demanda existente de las artesanias en

madera, de la Parroquia San Antonio de Ibarra.

Describir los canales de distribucién y comercializacion que se
utilizan para la colocacion del producto en el mercado artesanal

de la parroquia en mencion.

Determinar la variacion porcentual del productor, el intermediario

comercial y el consumidor final, respecto al precio comercial.

Establecer el nivel socioeconémico de los productores
artesanales, asi como de los propietarios y/o administradores de
los locales comerciales de San Antonio de Ibarra.

1.4. Preguntas de Investigacion.

1.4.1. Pregunta General.

1.4.1.1. ¢, Como influye la intermediacion comercial en el precio final de las

artesanias en madera, de la parroquia de San Antonio de Ibarra,

Provincia de Imbabura?

1.4.2. Preguntas Especificas.

1.4.2.1.

1.4.2.2.

¢ Cudl es la oferta y la demanda existente de las artesanias en

madera de la Parroquia San Antonio de Ibarra?
¢,Cuales son los canales de distribucion y comercializacion que

se utilizan para la colocacion del producto en el mercado

artesanal de la parroquia en mencion?
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1.4.2.3. ¢Cual es la variacion porcentual que obtiene el productor, el
intermediario comercial y el consumidor final, respecto al precio

comercial?

1.4.24. ¢(Cual es el nivel socioecon6mico de los productores
artesanales, asi como de los propietarios y/o administradores de

los locales comerciales de San Antonio de Ibarra?

1.5. Justificacién

La Parroguia San Antonio de Ibarra ha registrado un creciente
mercado artesanal, que ha traido consigo bienestar y desarrollo, pero a su
vez es ineficiente para la distribucién de la riqueza, por lo que en los
actuales momentos existe una disyuntiva entre productores e
intermediarios comerciales, marcada principalmente por la diferencia de
niveles de ingresos que perciben unos y otros; bajo esta premisa, es la
importancia de abordar a la profundidad esta tematica para que a su vez
sea una fuente de consulta y reflexion para la sociedad.

La investigacion tiene asidero porque permite al lector entender y saber la
manera de determinar el margen de utilidad que dejan de percibir los
productores de las artesanias, el costo adicional que tienen que asumir
los consumidores finales de dichos articulos, el comportamiento de esta

actividad econémica y las implicaciones sociales que conlleva su practica.

La definicibn de las condiciones socioeconémicas de este sector
posiblemente genere inquietud en los administradores publicos y/o
privados para que trabajen en beneficio de los artesanos y de la poblacion

de San Antonio de Ibarra.
Por otra parte, los resultados que se obtengan en el transcurso del

informe, serdn base indispensable para generar conciencia de

responsabilidad social y ambiental en los actores directos e indirectos
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involucrados en el estudio, y seguramente contribuya en el mejoramiento

de procesos y la busqueda de alternativas productivas.

Los beneficiarios directos son los productores artesanias en madera, ya
gue ellos fueron objeto de estudio y para ellos se elaboraron las
pertinentes conclusiones y recomendaciones que posibiliten a los
involucrados tomar una decision respecto a los planteamientos sefalados.
Mientras que los beneficiarios indirectos, entre los cuales se menciona a
personas vinculadas al sector artesanal y la poblacion en general; porque
con la informacién generada se puede tomar medidas para reducir el nivel
de intermediacion, ademas de que en un futuro se puedan establecer

mecanismos de venta directa de los articulos artesanales en madera.

Por otra parte, el apoyo de los habitantes de la Parroquia San Antonio de
Ibarra fue decisivo, porque proporcionaron datos y demas informacion
relacionada, ademas del aporte de diversos profesionales consultados
impulsaron este estudio. Por otra parte el libre acceso a la informacion
bibliografica y documental existente facilitd en gran medida el desarrollo

del trabajo de grado.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1. Teoria Base.

El presente trabajo de investigacidn se titula “Incidencia de la
Intermediacion Comercial en el Precio Final de las Artesanias en Madera
de la Parroquia San Antonio de Ibarra, Provincia de Imbabura”; y para
facilitar la exposicion de criterios, se lo dividié en tres grandes temas: el
primero sobre el sector industrial, el segundo sobre la intermediacion
comercial, finalmente el tercero que trata acerca del precio, con todo esto
se analiz6 en su conjunto, para poder observar las connotaciones sociales

gue se hallan enmarcadas dentro del tema propuesto.

2.1.1. Sectores de la Economia.

Para Fisher (1939), citado por (Valotto, 2010), uno de los primeros
autores interesados en explicar la evolucién de la economia real de
su tiempo, el progreso econdémico se manifiesta a través del
trasvase de mano de obra del sector primario al secundario y de

este al terciario (servicios).

Estos tres sectores en su conjunto hacen posible que las condiciones
sociales, politicas, productivas, ambientales, entre otras, interactien como

se las conoce en la actualidad.
El Ecuador desde sus inicios como republica ha sido considerado como

un pais mayoritariamente agricola, o abastecedor de materia prima, pero

también ha empezado a incursionar en el campo industrial;, es decir, a
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transformar la materia prima hasta dejarla en producto semi-elaborado o

elaborado, listos para su consumo o utilizacion.

En la presente investigacion se hizo énfasis en el Sector Artesanal, que
esta contenido dentro del Sector Industrial.

2.1.1.1. Definicién de Industria.

Para Ricossa S, (2002) “La Industria o sector secundario tiene
pues la funcion de producir las mercancias, (bienes materiales)
utilizando materias primas o brutas suministrados por el sector
primario; es un sector de transformacion que lleva los bienes a

estado final, de manera que estén prontos para el uso” (Pag. 297)

El sector industrial se caracteriza por la implementacion de maquinaria
para la realizacién de productos a gran escala, superando ampliamente al
namero de unidades que puede fabricar el ser humano con sus propias
manos, y es precisamente donde se aplica el criterio de “economia de

escala”

2.1.1.2. Definicion de Pequefia y Mediana Industria. (PYMIS)

Segun Vazquez, L. y Saltos N. (2009) “Por pequefa industria se
refiere a las empresas productivas de hasta 50 trabajadores y con
un limite de crédito de 200 mil ddélares. Mientras que la mediana
industria tiene como numero 100 empleados y 500 mil dolares en
activos fijos” (Pag. 246)

Las dos modalidades son consideradas dentro del grupo de las industrias

porgue su objetivo principal es la transformacion de materia prima en

productos elaborados, pero cada una con sus particularidades
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En este caso, la diferencia radica en cuanto a su conformacién respecto al

namero de trabajadores y los limites de crédito.

2.1.1.3. Clasificacion de las Microempresas.

Para entender de mejor manera, Cantos, E. (2006), explica la

clasificacion de la microempresa de la siguiente manera: (Pag.19)

a) Produccion:

Son aquellas que transforman materias primas en productos
elaborados, dentro de esta actividad se encuentra la
elaboracion de artesanias, basandose en la Ley de Fomento
Artesanal. Las microempresas de produccion son las mas

importantes ya que son las que generan empleo productivo.

b) Comercio:

Son las que tienen como actividad la compra-venta de bienes
y productos elaborados. Su actividad se reduce a la reventa
de productos elaborados por las empresas de produccion.

c) Servicios:

La cualidad de estas microempresas es el hecho de ser
inmateriales, es decir de consumo inmediato, es una accion

que busca llenar o satisfacer una necesidad.

Se puede entender de mejor manera que tal clasificacion procede porque
no todas las microempresas se dedican a la misma actividad econdmica,
es decir unas se especializan en la produccién, otras en el comercio, otras

en los servicios y otras en actividades mixtas, y/o se clasifican de acuerdo
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a los sectores productivos de la economia. (Agricola, Industria vy

Servicios).

2.1.1.4. Sector Artesanal.

El sector artesanal se caracteriza por elaborar trabajos
manufacturados, y se inici6 con articulos hechos en madera,
ceramica, piedra y metal hace unos 5000 - 4000 a. C.,
posteriormente el desarrollo de piezas en acero se produjo en los
afios 600 a 800 d. C, este avance tuvo el pleno despunte en 1750,
con los inicios de la revolucion industrial. (Kalpakjian & Schmid,
2002), (P4ag.8)

Identificado por la transformacion de la materia prima a mano en
productos finales, dejando de lado el uso de tecnologia de punta, pero si
utilizando tecnologia rudimentaria, la misma que se emplea para dar

acabados o toques finales a los trabajos realizados.

2.1.1.5. Importancia de la Artesania

Segun Estévez, V. y Chamorro M. (2005), en su trabajo de grado
titulado “Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Microempresa de
Exportacion de Sacos Tejidos a Mano en el Canton Otavalo”, expresan lo

siguiente:

‘La actividad artesanal ha sido la principal fuente de
subsistencia desde tiempos preincaicos para la mayoria de la
poblacién, aunque en la actualidad se considere que solo una
octava parte de la poblacién esta dedicada a ésta, sigue siendo
un medio de subsistencia, ademas el hecho de dedicarse a ella
es algo innato de gente talentosa y creativa que traslada sus

sentimientos, su forma de ver las cosas, los problemas y como

38



solucionarlos a través de un producto que resulta digno de

admiracion por su esfuerzo y porque no todos los seres

humanos tenemos estas cualidades” (Pag. 27)

El sector artesanal, ha permitido y permite tener una fuente de ingresos
econdmicos a las familias que se dedican a tales actividades, en el caso
de San Antonio de Ibarra, la mayoria de su poblacion realiza trabajos en
madera principalmente, aunque existen también los tejidos, pero no con el

mismo grado de presencia o connotacién en el mercado de la parroquia

en mencion.

2.1.1.6. Mecanismos para ser Considerado Artesano

Para ser considerado como artesano es necesario ser declarado

asi por la Junta Nacional de Defensa al Artesano (JNDA).

Al respecto Estévez, V. y Chamorro M. (2005), sefialan que se debe

cumplir con los siguientes requisitos: (Pag.28)

a)

b)

d)

Presentar la solicitud de calificacion o recalificacion a la
Junta Nacional Provincial o Cantonal de Defensa del

Artesano, segln sea el caso.

Para tramitar, el interesado deberad presentar su carné
actualizado de afiliacion que le acredite pertenecer a un
organismo artesanal de su rama o interprofesional, en caso

de no existir en su actividad propia.

Las solicitudes seran presentadas en los formularios
oficiales de la JNDA.

Las solicitudes presentadas a las Juntas Provinciales o

Cantonales seran remitidas inmediatamente a la JNDA, con
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los formularios de investigacion adjuntos para su respectiva

aprobacion, previa la inspeccion del taller artesanal.

e) Los certificados de calificacion deberan tramitarse en 15
dias.

Como se precisa en los parrafos anteriores, existen procedimientos
previamente establecidos que posibilitan la calificacion artesanal de los
individuos que practican esta profesion, esta calificacion otorga algunas

bondades que se sefalan a continuacion.

2.1.1.7. Beneficios de los Artesanos

Los beneficios quienes se ven involucrados directamente en el
sector artesanal no es la excepcion, por lo cual se muestran a
continuacion cuales son estos beneficios en el Ecuador, y para Estévez,
V. y Chamorro M. (2005), afirman que todo artesano que esté legalmente

registrado puede acogerse a los siguientes beneficios: (Pag. 29)

a) Exoneracion del 100% de los impuestos arancelarios y
adicionales a la de maquinaria, equipos auxiliares,
accesorios, herramientas, repuestos nuevos, materias
primas y materiales de consumo, que no se produzcan en el
pais y que fueron necesarios para la instalacion, produccion

y tecnificacion de los talleres artesanales.

b) Exoneracion total de los derechos, timbres, derechos
adicionales que graven la introduccion de materia prima
importada dentro de cada ejercicio fiscal, que no se
produzca en el pais y que fuere empleada en la elaboracion

de productos de exportacion.
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c) Exoneracion total de los impuestos o capitales en giro

d) Exoneracion total de los impuestos y derechos que graven la

exportacion de articulos y productos de la artesania

e) Exoneracion de derechos e impuestos fiscales, provinciales
y municipales inclusive los de alcabala y de timbres, a la
transferencia de dominio de inmuebles para fines de
instalacion, funcionamiento, ampliacibn o mejoramiento de
talleres, centros y almacenes artesanales, donde desarrollen
de forma exclusiva sus actividades.

f) Exoneracién de los impuestos que graven las transacciones

mercantiles y la prestacion de servicios.

g) Exoneracién de los impuestos arancelarios adicionales a la
importacion de envases, materias de embalaje siempre que

no se produzcan en el pais.

h) Exoneracion total de los derechos, timbres e impuestos,
reformas de estatutos, elevacion del capital de asociaciones,
gremios cooperativas, uniones de artesanos u otras

personas juridicas reconocidas legalmente.

i) Exoneracion de los impuestos, derechos, servicios y demas
contribuciones establecidas para la obtencion de la patente

municipal y permisos de funcionamiento.

Cabe recalcar que los beneficios de los artesanos antes citados tienen
vigencia en todas las personas que se encuentren calificados como
artesanos, ya que para las que no tengan la calificacion artesanal, los

beneficios no proceden.
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2.1.2. El Mercantilismo.

Segun Laza, S. (2006), dice “...las ideas mercantilistas se
desarrollaron durante los siglos XV y XVI y alcanzaron su
apogeo en el siglo XVII, ademas no estaban interesados
principalmente en obtener una reflexién sisteméatica sobre el
funcionamiento econémico, su eje era encontrar la politica
econOmica capaz de permitirle al Estado ser mas rico y mas
poderoso. Sus ideas expresaban sobre todo los intereses y
las ambiciones de los mercaderes, que formaban parte de
una nueva clase social en ascenso: la burguesia. La
preocupacion de los mercantilistas giraba alrededor de la
acumulacion de metales preciosos, fundamentalmente oro”
(Pag. 1)

Los mercantilistas fueron los que dieron origen al proteccionismo
economico y a la intervencién del Estado en la economia. Si bien ellos
reconocian el rol creciente del mercado en la actividad econémica, no
creian que era un libre juego en el que todos se beneficiaban. Por el
contrario, lo consideraban, al igual que la guerra, en el que si uno gana es

porgue el otro esta perdiendo.

De ahi que aconsejaran a los monarcas absolutos poner todo el peso del
Estado en defender su produccién y su comercio contra la produccion y el
comercio de los otros paises, impulsando las actividades de exportacion,
pero limitando las importaciones.

13

Nuevamente Laza, S (2006), sefiala que “...los mercantilistas
pensaban que la riqueza provenia del intercambio, mediante el cual
algunas naciones eran favorecidas y otras no. No habian
comprendido aun, como mas tarde lo hicieron los pensadores

clasicos, que la fuente de la riqueza era el trabajo” (Pag. 1)
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El mercantilismo puede ser entendido como la politica y la practica
econdmica de los Estados Nacionales durante el periodo de transicion del
feudalismo al capitalismo. Sus origenes estan ligados a la centralizacion
del poder, que alcanza su plenitud con el Estado absolutista. El rasgo
principal que caracteriz6 a esta politica econdmica fue la intervencion
estatal en los asuntos econdémicos, con el propésito de dinamizar la

produccion nacional y en provecho del fortalecimiento del Estado.

El mercantilismo fue la base de las primeras relaciones comerciales,
ademas de la intervencion del estado en procesos de comercio, y que en
sus inicios su principal objetivo era el de encontrar todos los mecanismos
posibles para enriquecer al Estado, uno de los mecanismos mas
utilizados en la época era el cobro de impuestos o aranceles a las

mercaderias que transitaban hasta llegar a sus consumidores.

Ademas segun los mismos mercantilistas, la riqueza provenia del
intercambio de mercancias, dejando de lado a la produccion por efectos

del trabajo de las personas.

2.1.2.1. El Comercio.

Para Microsoft Encarta (2009) “...el comercio ha de entenderse
como el transporte de bienes desde un lugar a otro con el fin de
intercambiarlos, ademas el aumento de la actividad comercial es

un elemento esencial del proceso de modernizaciéon”

En la sociedad actual la produccién se organiza de forma que se puedan
aprovechar las ventajas derivadas de la especializacion y de la division
del trabajo, sin el comercio, la produccién no podria estar organizada de

esta forma.
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2.1.2.2. Tipos de Comercio.

En documento publicado en la web (http://www.eumed.net, 2010),
se establecen las definiciones de comercio al por menor y al por mayor,

COmo se muestra a continuacion.

a. Comercio al por Menor. Un negocio en el que el
comerciante vende directamente al destinatario final del
producto o particular, obteniendo un beneficio por la
diferencia entre el precio de compra y el de venta. También

se denomina comercio al detalle.

b. Comercio al por Mayor. Se da cuando un comerciante
vende a un destinatario, que puede ser temporal o
definitivo, una cantidad significativa o lotes grandes de

producto.

Las dos clasificaciones del Comercio citadas previamente, se las hace
con respecto a la cantidad negociada, en el primer caso se lo hace en
pocas cantidades y el segundo caso se lo hace en cantidades grandes o
en lotes de produccion. Pero ademas hay otros tipos de comercio, éstos

relacionados con el destino de las mercaderias.

Segun Bermudez, E. (2008), define al comercio nacional e internacional

de la manera que se muestra a continuacion. (Pag.1).

c. Comercio Nacional. EI Comercio Nacional se entiende
como el intercambio de bienes econémicos que se

efectla entre los habitantes de una misma nacion.

d. El Comercio Internacional. Es el intercambio de bienes

econémicos que se efectla entre los habitantes de dos o
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mAas naciones, de tal manera, que se dé origen a salidas
de mercancia de un pais (exportaciones) entradas de
mercancias (importaciones) procedentes de otros paises,
a los paises o bloques econémicos que practican este tipo

de comercio se dice que tienen economia abierta.

Si las mercancias se las negocia dentro del territorio nacional, se
denomina comercio nacional, y si el destino traspasa los limites
fronterizos, el comercio se conoce como internacional, en este Ultimo se
registra las exportaciones/importaciones que se efectlan de pais a pais o

con blogues comerciales.

2.1.2.3. Sistemas de Comercializacion.

Para (Bueno 1989), citado por (Guerrero & Pérez, 2009); “los
productos obtenidos por una empresa para su comercializacion
mediante adquisicion, se dirigen hacia un mercado donde estos
bienes seran asignados a sus futuros consumidores. Esta
actividad, que en su momento comenzé en el proceso productivo,
entonces llega hasta el consumidor y puede considerarse como el

“sistema de comercializacion”.

Para determinar los sistemas de comercializacién, es necesario
establecer los elementos intervinientes en el proceso; estos son:
productor, centro de acopio, mayorista, detallista, exportadores, entidades
gubernamentales, asociacién de productores, corredores y consumidor.
Pero es necesario adaptar estos conceptos a la realidad de la parroquia

San Antonio de Ibarra, como se muestra en la figura:
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Gréafico N° 2. Proceso de Comercializacion de Artesanias.

Mercado
Internacional \V
I b
Productor > Loca . » Consumidor
Comercial
\} Mercado ‘/\
Nacional

Fuente: Confederacion de Cooperativas del Caribe y Centro América IFAIN (1992)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

En el grafico se puede notar que el productor artesanal tiene varias
alternativas para comercializar sus trabajos; el mismo artesano
puede vender al mercado nacional, al mercado internacional o al
local comercial, los factores que influyen para la toma de esta
decision son de tipo social y econdmico, porque el desconocimiento

y falta de recursos limita al artesano local.

2.1.2.4. Margenes de Comercializacion.

De acuerdo a (Caldentey 1979 & Garcia 1990), citados por
(Rebollar, y otros, 2007), “Son la diferencia entre el precio de venta
de una unidad de producto por los agentes de comercializacion vy el
pago efectuado en la compra de la cantidad equivalente a la unidad
vendida”. (Pag.365)

Se debe entender como margenes de comercializacion el
diferencial que se produce entre el precio de compra y el precio de venta;
a continuacion se presentan los que tienen mayor frecuencia de uso
segun la Confederacion de Cooperativas del Caribe y Centro América
IFAIN (1992). (Pag. 40)
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a. Margen Bruto de Comercializacion. Es la diferencia entre
el precio pagado por el consumidor de determinado producto

y el que percibe el productor.

Formula N° 1. Margen Bruto de Comercializacién

Precio del Consumidor — Precio del Productor x 100
Precio del Consumidor

MBC =

b. Participacion Directa del Productor. Se podria decir que la

parte inversa de la férmula anterior, y se describira asi:
Formula N° 2. Participacion Directa del Productor
PDP =100 - MBC
c. Margen Neto de Comercializacion. Para conocer este
indicador es necesario conocer los costos de la
intermediacion, o sea cuando se identifican cada uno de los
costos que incurren los diversos agentes que participan en el

proceso de intermediacion, y se calcula como sigue:

Férmula N° 3. Margen Neto de Comercializaciéon

Margen Bruto — Costo de Mercado x 100
Precio del Consumidor

MNC =

Dentro de la mayoria de procesos econdmicos se pueden establecer
relaciones matematicas que conciernen o involucran a dos o0 mas
variables, las cuales permiten identificar la dependencia una de otra, en el
caso de los Margenes de Comercializacion, se pueden observar tales
relaciones con el precio del consumidor, los costos de mercado, el precio

del productor, por citar algunos ejemplos.
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2.1.2.5. Canal de Distribucién.

Para Agueda, E. (2008). Los canales de distribucion se conforman
a partir de los medios y organizaciones que permiten que el
publico objetivo acceda a los productos y servicios para satisfacer

sus deseos y necesidades. (Pag. 549)

El canal de distribucion lo practican los productores, ya que entregan su

produccion a los locales comerciales.
2.1.2.6. Canal de Comercializacion.

Es el camino que tienen que recorrer los bienes o servicios desde
el centro de expendio hasta el consumidor final, en donde la adquisicion
satisface la necesidad o deseo del demandante.

Debe entenderse la diferencia entre canal de distribucion y canal de
comercializacion, y para entender este criterio se presenta el siguiente

gréfico.

Gréafico N° 3. Canales de Distribucion y Comercializacion.

Distribucion Comercializacion
-, A
7 S ' N

Productor [——=">|  Lo¢a@ | ——n, |Consumidor

Comercial Final

Fuente: Confederacién de Cooperativas del Caribe y Centro América IFAIN (1992)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Por otra parte, el mismo autor sefiala la presencia de flujos comerciales
que se integran dentro de un canal, los cuales se detallan a continuacion.
(Pag.549).
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a. Flujo de Propiedad.

Debido a que pueden existir diferentes propietarios del producto
desde su fabricacion hasta su consumo. La transmision de la
propiedad se produce generalmente desde el fabricante, pasando

por los intermediarios mercantiles, hasta el consumidor final.

En el caso concreto de los trabajos en madera de la Parroquia de San
Antonio de lIbarra, a criterio de los mismos artesanos, no se puede
considerar artesania a un trabajo que no esté finalizado en su totalidad,
ya que si un objeto se presenta sin que tenga todos los acabados,
simplemente es “objeto”, y se transforma en artesania cuando su autor

finaliza con el trabajo y esta lista para su exhibicién y/o comercializacion.

b. Flujo Fisico.

Relativo al desplazamiento que se realiza del producto para

trasladarlo desde el lugar de fabricacién al de consumo.

Para esta investigacion se estudio el flujo fisico, es decir, desde que el
producto estaba totalmente culminado, para que sea considerado como
artesania, hasta que llegé a manos del consumidor final, dejando de lado
la venta a otros intermediarios que deseaban comercializar fuera de las
fronteras geograficas, debido a que es casi imposible seguir la ruta

comercial de una artesania hasta que llega a manos del consumidor final.

c. Flujo Financiero.

De los pagos y de las comisiones por la compra y realizacion de

intermediacion dentro del canal de distribucion.
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El flujo financiero no se da como una forma de comisiébn por la
intermediacién, ya que cada unidad productiva genera sus ingresos
dependiendo del volumen y estrategias de venta, ademas no se reciben

pagos de agentes externos, ni de los mismos consumidores.

d. Flujo de Informacion.

Sobre las necesidades, comportamiento y caracteristicas de los
compradores y, en sentido reciproco, de las ofertas de las

organizaciones al mercado.

La informacion sobre las artesanias de en madera de San Antonio de
Ibarra, es muy variada, y los consumidores ya saben los productos que
ahi se expenden, las innovaciones o creaciones artisticas nacen en la

imaginacion de los trabajadores y no del cliente.

e. Flujo de Pedidos.

De los consumidores finales a los intermediarios y de éstos a los

fabricantes.

En funcion del flujo de pedidos, los intermediarios solicitan la cantidad que
los consumidores finales desean, y no las caracteristicas de los objetos
que alli se elaboran, porque las artesanias son expresiones culturales de
quienes las realizan, por lo que el intermediario Unicamente sugiere

ciertas caracteristicas del producto como el tamafio y el precio.

2.1.2.7. Tipos de Canales
A criterio de Agueda, E. (2008) “...los canales de comercializacion
son de tres tipos: Canal largo, donde el nUmero de intermediarios

es el mayor posible; canal corto, donde el numero de

intermediarios se reduce y habitualmente los fabricantes utilizan
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un intermediario para llegar al consumidor final; y el canal directo,
cuando el productor elimina al intermediario y es él quien se

encarga de entregar sus trabajos al consumidror final” (Pag. 554)

En este estudio se abordo el estudio del “canal corto”, porque es el que
mayoritariamente se practica como estrategia para comercializar las

artesanias.

2.1.2.8. La Intermediacién Comercial.

De acuerdo al criterio de Alegre, L & Otros. (2002). “Los
intermediarios  comerciales son aquellas personas u
organizaciones que median en la labor de distribucion entre el
productor y el consumidor final, formando parte, por tanto, del

canal comercial”’. (Pag. 158)

Con todo lo anterior, ha de definirse a la intermediacion comercial como el
efecto repetitivo del comerciante al vender o negociar varias veces un
bien hasta que llegue al consumidor final, provocando incremento en el

nivel de precio del producto.

El rol de “intermediario comercial” es asumido por los almacenes que
expenden las artesanias en madera, ya que la actividad comercial se ha
vuelto una de las principales fuentes de ingresos econémicos, ademas de

ser una forma de trabajo para los habitantes del sector.

2.1.3. Precio.
A criterio de Mochon, F. (2006) el precio a de definirse como “La
relacion de cambio de bienes y servicios por dinero, esto es, el

namero de unidades monetarias que se necesitan para obtener una
unidad de un bien” (Pag. 58)
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El precio representa entonces, la unidad monetaria que mide el valor
de una mercancia, y el que generalmente se compone por la suma de
costos de produccién conjuntamente con la utilidad que desea obtener

el productor y/o comerciante.

2.1.3.1. Métodos de Fijacion de Precio

Son diversas los métodos que se han establecidos para la fijacion
de precios, los cuales segun la Confederacion de Cooperativas del Caribe
y Centro América IFAIN (1992) son:

a. Funcion del Costo. Es aquel donde una vez que la empresa
determina el costo para producir el articulo, le agrega un

margen de utilidad que considere apropiado para su negocio.

b. Precios en base a la Competencia o de Mercado. Este
método trata de establecer sus precios con base a los que
ha fijado su competencia. Conocer lo que pasa entre oferta y

demanda.

c. Precios de Penetracion. Trata de establecer un precio
inferior al de su competencia con el propdsito de captar

mercado.

d. Precios por Encima de Ila Competencia. Este
procedimiento es una variacion del fijado con base a la
competencia, tratando en esta oportunidad un precio alto.
Claro esta que este método lo podran desarrollar empresas

de gran prestigio.

e. Precios de Descreme. El mecanismo de descreme es una

variacion del método de establecimiento de precios por
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encima de la competencia, la diferencia es que se aplica
para productos nuevos e innovadores, donde la empresa

aprovecha esta coyuntura de mercado Y fija un precio alto.

Precios Predatorios. Consiste en fijar un precio por debajo
de los de la competencia y en algunos casos por debajo de
su costo con el fin de eliminar su rivalidad, una vez realizado

este paso aumenta su precio.

. Precios Normativos. Este método trata de fijar sus precios
con base a una empresa lider que domina el mercado y que
no se le puede enfrentar, por esa razon se aceptan los que

se han impuesto.

. Precios Controlados o Fijados por Ley. En esta
oportunidad la empresa no tiene una estrategia especifica,
sino que se enfrenta a productos cuyos precios han sido

fijados por el gobierno.

Precios de Promocion. Este método es utlizado por
algunas empresas que poseen la gama de productos. Bajan
el precio de uno de ellos con el propésito de atraer a los
consumidores ya sea por efectos de promocion o para
vender otros productos, por eso se lo conoce también como

el método del “gancho”

Precios Orientados a la Demanda Este sistema consiste
gue la empresa fijara su estrategia con base a lo que sucede
en la demanda, de tal manera que existirdn varios precios

para el mismo producto.

. El Precio Basado en el Punto de Equilibrio. Este analisis

considera si los precios del mercado cubren al menos sus
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costos. El punto de equilibrio estara dado por el nivel de
produccion donde los ingresos totales son iguales a los

costos totales.

Una vez gue se tienen en cuenta las maneras gque existen para poder fijar
el precio, es decision de cada unidad productiva escoger el método que
decida emplear, claro que son muy pocas que conocian el método que
aplicaban en forma técnica, mas bien los comerciantes lo hacian de
manera empirica y que producto de la experiencia o de los movimientos

de las fuerzas del mercado se establecian los precios.
2.1.3.2. Los Condicionantes del Precio

Para Belio, L & Sainz, A. (s/f). Los condicionantes del precio son:
Precios de los productos de los competidores, Precio Maximo, Precio

Minimo, y el valor para el cliente. (p.70)

Gréafico N° 4. Los Condicionantes del Precio

LOS CONDICIONANTES DEL PRECIO

Valor para el cliente
| I/
Precios E \ Haorquilla
productos :‘ IECFICE . -
competidores :’ de precios '

te total

g

Fuente: Belio, L & Sainz, A. (s/f). Claves para Gestionar Precio, Producto y Marca.
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a. Precio Maximo. Constituido por el valor para el cliente.

b. Precio Minimo. Constituido por el coste total del producto

c. Precio del Producto de los Competidores Constituido por el valor

monetario de la mercaderia de oferentes del mismo bien.

d. Horquilla Tedrica del Precio. Es la diferencia entre el precio méximo y

el precio minimo de un determinado bien.

Al respecto, se puede mencionar que el precio que se paga por un bien o

servicio esta dentro de un intervalo, cuyas barreras inferior y superior

estan delimitadas por la suma de costos y un porcentaje de utilidad para

el primer caso, y por lo que el consumidor esta dispuesto a pagar en

segunda instancia.

2.1.3.3. Factores a Observarse en la Politica de Precios.

Para Agueda, E y Otros. (2008). La politica de precios esta

intimamente ligada a los factores en que se relaciona la economia, los

cuales se muestran en el cuadro siguiente:

Factores

Internos a la
Organizacion

Costes activados de fabricacion y distribucion del
producto.

Caracteristicas tangibles

La estructura de los costes

v/ Coste unitario y nivel de actividad

v/ Coste unitario y experiencia

v Sensibilidad de la organizacion al precio
Objetivos estratégicos de la organizacion
Objetivos de Marketing

Programa de Marketing

Posicionamiento
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e Sensibilidad y costumbres del
mercado

e Imagen

e Competencia real y potencial

e Distribuidores y proveedores

e Rotacion del producto o

Sectoriales
(Microentorno)

Externos a la servicio
Organizacion ¢ Restricciones legales
e Interés social
e Inflacién
e Tipos de interés
Globales P

¢ Condiciones legales,
econdémicas y sociales de
caracter general

(Macroentorno)

Fuente: Principios de Marketing. 2008. (P4g. 505)

2.2. Posicionamiento Personal

En la investigacion se consultaron las bases tedricas y cientificas
que permitieron sustentar el estudio, relacionados con aspectos de
comercializacion de mercaderias, intermediacion comercial, efectos en el

precio, comportamiento de los demandantes, entre otras.

Se tomaron aspectos relacionados con el sector artesanal, desde sus
origenes y como poco a poco evoluciond, todos estos fueron adaptados a
la realidad de la parroquia San Antonio, con el fin de tener una idea clara

del contexto comercial.

La actividad artesanal se caracteriza por que la herramienta principal para
los trabajos son las manos de los habiles trabajadores de la madera,
dejando de lado la utilizacién de tecnologia, es por eso precisamente, que
cada uno de los productos tiene su rasgo distintivo, que los hace Unicos y
diferentes unos a otros, aunque a simple vista puedan parecer

semejantes.

Dentro del proceso productivo artesanal, es muy dificil distinguir criterios
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de calidad, pero si se puede abordar temas relacionados a las buenas
practicas de manufactura, esto se da cuando el artesano trabaja la
madera hasta definirla completamente, para ello emplea su vasto
conocimiento de micro procedimientos, ademéas aplica las técnicas
tradicionales de pintura en donde emplea los materiales que le dan mayor
rendimiento para los bienes que produce, transmitiendo en cada pieza

artesanal su distintivo o valor agregado.

Ademas otro aspecto que se empled en la presente investigacion, fue lo
referente a los canales de comercializacion, y es en ese proceso en el
que se desarrollan todas las formas de intermediacion comercial, los
cuales son un nexo o un lazo de uni6on que propicia las relaciones
comerciales, pero que al mismo tiempo se relacionan con el precio. Un

efecto ligado es su incremento.

El actual sistema de comercializacion prevé riesgos inminentes para el
intermediario, porque cada vez se han ido fortaleciendo los acuerdos o
alianzas estratégicas entre productores y consumidores finales o
consumidores de otras localidades, esto se da porque los artesanos de
San Antonio no quieren seguir favoreciendo a estos grupos de poder
locales, quienes en su mayoria se han logrado un posicionamiento

economico importante debido a los efectos de la plusvalia.

Ahora, con el propésito de mejorar las condiciones actuales de los
productores, dentro de la parroquia debe darse una correcta
segmentacion del mercado en funciéon de los requisitos nacionales e
internacionales, para poder ofertar productos competitivos en los distintos

mercados que se comercializan las artesanias.
Con respecto al precio, son varios los conceptos, aplicaciones y

entendimientos, los cuales fueron compactados en definiciones ajustadas

al entorno econdémico.
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Es necesario recalcar que a pesar de que la presencia de los
intermediarios comerciales afecta directamente al precio, pero su estancia
es necesaria para que poder comercializar los trabajos artesanales,
porque los productores no tienen la capacidad negociadora y mucho
menos la econdmica que les permita solventar los gastos de

mantenimiento del almacén.

Finalmente, la actividad artesanal es parte del diario vivir de los
pobladores de la parroquia “San Antonio de Ibarra”, porque ellos ven a
esta actividad productiva como la fuente de ingresos alternativa que les
permite solventar sus necesidades basicas y al mismo tiempo acceder a

los servicios basicos.

Es imperioso que los actores sociales se involucren de manera mas
directa dentro de los procesos productivos artesanales, porque eso
permitira al sector de estudio llegar a un desarrollo sostenible y porque no
pensar en la consecucion de un desarrollo sustentable, que en su
conjunto elevaria el nivel de vida de los habitantes de la localidad,

generando una dinamia econémica.

2.3. Definiciones Conceptuales de Términos.

2.3.1. Alcabala
Es un Impuesto que grava las transferencias de propiedad de
bienes inmuebles urbanos o rusticos a titulo oneroso o gratuito,
cualquiera sea su forma o modalidad, inclusive las ventas con
reserva de dominio. (http://www.deperu.com)

2.3.2. Artesano

Persona que ejercita un arte u oficio meramente mecanico,
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modernamente para referirse a quien hace por su cuenta objetos
de uso domeéstico imprimiéndoles un sello personal, a diferencia del

obrero fabril. (Real Academia de la Lengua Espariola, 2010).

2.3.3. Canal de Comercializacién

Es la ruta que sigue el producto o servicio, desde el centro de
expendio o mercantilizacion hasta que llega a manos del
consumidor final para satisfacer su necesidad o deseo. (Rosero,
L. 2011)

2.3.4. Canal de Distribucioén.

Es el medio que describe el recorrido que tienen los bienes desde
gue estan listos para la venta por parte del productor y termina
cuando llega a manos de un agente comercializador, antes que

llegue a su destino final. (Rosero, L. 2011)

2.3.5. Capitalismo
El capitalismo es un sistema politico, social y econémico en el que
grandes empresas y unas pocas personas acaudaladas controlan
la propiedad, incluyendo los activos capitales (terrenos, fabricas,
dinero, acciones de la bolsa, bonos). (http://www.ciepac.org)

2.3.6. Canasta Bésica
Es el conjunto de bienes y servicios indispensables para que una

persona pueda cubrir sus necesidades basicas a partir de su

ingreso. (Esmas.com, 2010)
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2.3.7.

2.3.8.

2.3.9.

Capacidad Econ6mica

Principio inspirador del sistema tributario, que establece que la
carga tributaria se debe distribuir entre los ciudadanos en funcion
de su capacidad de pago, con independencia de los beneficios que

reciban del sector publico. (Educacion Financiera en la Red, s/f)

Capacidad Financiera

Se refiere a las posibilidades que tiene la empresa para realizar
pagos e inversiones a corto, mediano y largo plazo para su
desarrollo y crecimiento, ademas de tener liquidez y margen de
utilidad de operaciones. (Pronegocios.net, 2010)

Coeficiente de Correlacidén Mdultiple

Es el porcentaje de variabilidad de Y, explicada o debida a la recta
de regresion, y establece una medida del grado de asociacion
lineal entre la variable respuesta y la variable a predecir,
concretamente entre la variable respuesta y la recta de regresion
estimada. (E-stadistica, 2007)

2.3.10. Coeficiente de Determinacion r?

Indica el porcentaje del ajuste que se ha conseguido con el
modelo lineal, es decir el porcentaje de la variacion de Y (ventas)
gue se explica a través del modelo lineal que se ha estimado, es
decir a través del comportamiento de X (publicidad). A mayor
porcentaje mejor es nuestro modelo para predecir el

comportamiento de la variable Y. (E-stadistica, 2007)

60



2.3.11.

2.3.12.

2.3.13.

Comercio.

El comercio es toda actividad que involucra a personas naturales
y/o juridicas que se interrelacionan por la negociacion de bienes y
Servicios; ya sea para su uso, su venta o transformacion. (Rosero,
L. 2011)

Competitividad.

Es un concepto comparativo fundamentado en la capacidad
dinamica que tiene una cadena localizada especialmente, para
mantener, ampliar y mejorar de manera continua y sostenida su
participacion en el mercado, tanto doméstico como extranjero, por
medio de la produccion, distribucién y venta de bienes y servicios
en el tiempo, lugar y forma solicitados, buscando como fin daltimo
el beneficio de la sociedad. (Chavarria, Sepulveda, Chavarria,
Rojas, Rojas, & Sepulveda, 2002) (Pag. 31)

Consumidor

Se entiende por consumidor al individuo que requiere satisfacer
cierta necesidad a través de la compra u obtenciéon de
determinados productos, para lo cual debe llevar a cabo algun tipo
de operaciéon econOmica. Estas operaciones pueden ser muy
basicas y simples o extremadamente complejas e involucrar a
corporaciones de gran tamafo. Para que exista un consumidor,
siempre tiene que haber otro ente que provea el servicio (0
proveedor) y un producto u objeto por el cual se establece toda la
operacion. (Definicion ABC, 2009)
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2.3.14.

2.3.15.

2.3.16.

2.3.17.

Costos de Produccion.

Los costos de produccion (también llamados costos de operacion)
son los gastos necesarios para mantener un proyecto, linea de
procesamiento o un equipo en funcionamiento. En una compafia
estandar, la diferencia entre el ingreso (por ventas y otras
entradas) y el costo de produccion indica el beneficio bruto. (Food
and Agriculture Organization FAO, 2011)

Costos de Mercadeo

Equivalentes al valor agregado de los insumos utilizados para
agregar utilidad. Los costos de mercadeo varian de un producto a
otro. Dependen de muchos factores, tales como la estructura de la
produccion, la localizacion del consumidor con respecto al
productor, su capacidad de pago, sus habitos, etc. (Guerra, 2002)
(Pag. 244)

Costos Indirectos de Fabricaciéon

Son aquellos que no son identificables con el producto o servicio y
gue se relacionan con él de forma indirecta. (Costos, Gastos y
Presupuestos, 2011)

Costos Unitarios.

Es el valor monetario que cuesta producir cada articulo, en tal

valor se suma la utilizacion de la materia prima, la mano de obra y

los costos indirectos de fabricacion. (Rosero, L. 2011)
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2.3.18.

2.3.19.

2.3.20.

2.3.21.

2.3.22.

Demanda.

Cantidad de una mercancia que los consumidores desean y
pueden comprar a un precio dado en un determinado momento.

www.eumed.net (2010)

Desarrollo Econémico

Es el proceso integral, que conlleva a mejoras econémicas y
sociales, donde los bienes y servicios se encuentran
crecientemente al alcance de los grupos que conforman la
sociedad. (Sandoval, 2010) (Pag.7)

Desarrollo Socioeconémico

Es el proceso de mejoramiento de la calidad de todas las vidas
humanas, el desarrollo no es un fenbmeno puramente econémico,
sino que también abarca algo mas que el aspecto material de la
vida de los individuos. (Sandoval, 2010) (Pag. 10)

Desarrollo Sostenible.

Es el desarrollo que satisface las necesidades actuales de las
personas sin comprometer la capacidad de las futuras
generaciones para satisfacer las suyas. (Banco Mundial, s/f)
Desarrollo Sustentable.

Reunir las necesidades del presente sin comprometer la habilidad

de las generaciones futuras de reunir sus propias necesidades.

(Comision Mundial sobre Ambiente y Desarrollo, s/f)
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2.3.23.

2.3.24.

2.3.25.

2.3.26.

2.3.27.

Dinero

Cualquier objeto al que por consenso general se le asigna el
papel de medio de pago, en cuyos términos se expresa el valor de
cambio de todas las mercancias. (Ortiz, 2001) (P4g.25)

Economia Abierta.

Una economia abierta es una economia en que las personas,
incluidas las empresas, puede el comercio de bienes y servicios
con otras personas y las empresas de la comunidad internacional

en general. (Vergara, 2010)

Economia de Escala.

Es el incremento de la producciéon por la utilizacion de la
maquinaria y tecnologia disponibles, con la finalidad de reducir el

costo unitario y subir el volumen de produccion. (Rosero, L. 2011)

Efecto Multiplicador.

Cambio producido en una o varias variables dependientes debido
a modificaciones en una o0 mas variables independientes. Asi se
puede observar como un aumento de la demanda agregada y de
la produccion de bienes de consumo produce un incremento adn
mayor en la renta nacional y en las inversiones. (Economia48,
2010)

Feudalismo.

Se caracteriza por su situacion espacial y temporal especificas,

por las relaciones sociales jerarquicas y de dependencia que
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2.3.28.

2.3.29.

2.3.30.

2.3.31.

genero, por el retorno a una economia agraria y por el predominio

cultural de la Iglesia catolica. www.eumed.net (2010).

Ganancia

La ganancia es la rigueza que una o las distintas partes
involucradas obtienen como producto de una transaccion o
proceso econdmico. La ganancia también es conocida como
beneficio econdmico e implica el resto econdémico del que un actor
se beneficia como resultado de realizar una operacién financiera.
(Definicion ABC, 2009)

Indicador

Expresion utilizada para describir actividades en términos
cuantitativos y cualitativos con el fin de evaluarlas de acuerdo con
un método. (Marqués de Valdecilla, 2008)

indice de Crecimiento

Tasa a la cual una poblacion o produccién estd aumentando o
disminuyendo en el periodo de un afo, expresada como un
porcentaje de la poblacion del afio base. (Glosario.net, 2011)

Inflacion

Consiste en un aumento general del nivel de precios que obedece

a la pérdida de valor del dinero. www.eumed.net (2010).
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2.3.32.

2.3.33.

2.3.34.

2.3.35.

Mano de Obra

La mano de obra o trabajo fabril representa el factor humano de la
produccion, sin cuya intervencién no podria realizarse la actividad
manufacturera, independientemente del grado de desarrollo
mecanico o automatico de los procesos transformativos. (Costos,

Gastos y Presupuestos, 2011)

Manufactura.

Manufactura, obra hecha a mano o con la ayuda de una maquina.
Por extension, el lugar en el que se fabrica. También se emplea
para designar aquella empresa que realiza cierto tipo de actividad
industrial o al conjunto de empresas que realizan dicha actividad.
(Microsoft® Encarta® 2009)

Margen Bruto de Comercializacion.

Conocido también como margen de comercializaciéon, y se
entiende como la diferencia entre el precio que paga el
consumidor por un producto y el precio recibido por el productor.
El MBC se calcula siempre en relacion con el precio final o precio
pagado por el Ultimo consumidor y se expresa en porcentajes.
(Mendoza, 1995) (Pag.216)

Materia Prima
Son los materiales los principales bienes que se usan en la
produccion y que se transforman en articulos terminados. Estos

materiales se pueden dividir en materiales directos e indirectos.

(Costos, Gastos y Presupuestos, 2011)
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2.3.36.

2.3.37.

2.3.38.

2.3.39.

Mercado.

Es el contexto dentro del cual toma lugar la compra y venta de
mercancias, o donde se encuentran quienes demandan bienes y

servicios con quienes los ofrecen. www.eumed.net (2010).

Mercadotecnia

Es el analisis, organizacion, planificacién, y control de los
recursos, politicas y actividades de la empresa que afecta al
cliente, con vistas a satisfacer las necesidades y deseos de los
grupos escogidos de clientes, obteniendo con ellos una utilidad.
(Bernart & Pinto, 2001) (Pag.18)

Mercantilismo.

Es un conjunto de politicas o ideas econOmicas que se
caracterizaron por una fuerte injerencia del Estado en la
economia. Consistid en una serie de medidas tendentes a unificar
el mercado interno y tuvo como finalidad la formacién de Estados-

nacion lo mas fuertes posibles. www.eumed.net (2010)
Necesidades Bésicas
Son las que comparte el hombre con el resto de los seres vivos y

las necesidades sociales, que son las originadas por el momento

histérico y el contexto social en que se vive. (Eumed.net, 2010)
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2.3.40.

2.3.41.

2.3.42.

2.3.43.

Oferta.

Es la cantidad concreta, bien especificada en cuanto al precio y al
periodo de tiempo que cubre, y no una capacidad potencial de
ofrecer bienes y servicios. www.eumed.net (2010)

PIB Nominal (PIBp)

Es el valor monetario de todos los bienes y servicios de consumo
final producidos por una economia durante un periodo
determinado de tiempo, calculado utilizando los precios de

mercado de ese mismo periodo. (Eumed.net, 2010).

PIB Real (PIB)

Es el valor monetario de todos los bienes y servicios de consumo
final producidos por una economia durante un periodo
determinado de tiempo (un trimestre, un semestre o0 un afo),
calculado utilizando los precios de mercado de un periodo base
fija. (Eumed.net, 2010)

Plusvalia

Se encuentra en las mercancias producidas en el tiempo de
trabajo adicional; y, al ser vendidas esas mercancias, materializa
ese plus valor en ganancia para el capitalista. De ahi que, si el
objetivo del capitalista es obtener una ganancia cada vez mayor,
buscara la manera de incrementar la generacion de plusvalia,
(...), por consiguiente, es el resultado de la explotacion de la clase

obrera por los capitalistas. (Avila, 2003) (Pag. 92)
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2.3.44.

2.3.45.

2.3.46.

2.3.47.

2.3.48.

Precio de Mercado.

Es el valor expresado en dinero al que llegan a acuerdo oferente y
demandante, por la adquisicion de un bien o prestacion de un
servicio. (Rosero, L. 2011)

Precio Promedio

Es el resultante de dividir el volumen transado en u periodo dado,
por la cantidad de titulos de la misma clase negociados en el
mismo periodo. (Superfinanciera.gov.ec, 2010)

Regresion

En términos generales, se designa con el término de regresion al
retroceso o0 a la accion de volver hacia atras especialmente una
actividad, proyecto o proceso, entre otros. (Definicion ABC, 2009)
Rotacion del Producto.

Dentro del proceso de mercantilizacion la rotacion se entiende
como un bien se tarda en pasar de manos del productor al
consumidor medio o final en un corte de tiempo. (Rosero, L. 2011)

Sensibilidad del Mercado.

Es la variaciéon del precio que tienen los productos o servicios

comercializados en el mercado. (Rosero, L. 2011)
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2.3.49.

2.3.50.

2.3.51.

2.3.52.

2.4.

2.4.1.

Servicios Basicos

Concepto del clasificador por objeto del gasto que agrupa las
asignaciones destinadas a la adquisicién de servicios necesarios
para el funcionamiento de las dependencias. Comprende servicios
tales como: postal, telegrafico, telefénico, energia eléctrica y
agua, entre otros. (Definicion.org, s/f)

Timbres

Sello emitido por el Estado para algunos documentos, como pago

al fisco en concepto de derechos. (Microsoft® Encarta® 2009)

Utilidad

Es la medida de un excedente entre los Ingresos y los Costos
expresados en alguna unidad monetaria. (Eco - Finanzas, 2009)

Variacion Porcentual o Relativa

Es un promedio de las variaciones proporcionadas de las
cantidades de un conjunto especificado de bienes o servicios
entre dos periodos. Es un método o procedimiento estructurado,
gue mide en el transcurso del tiempo, las diferencias o variaciones
en la produccion de la industria manufacturera nacional.
(Ministerio de la Produccion, 2010)

Definiciones Conceptuales de las Variables de Investigacion.

Intermediacion Comercial.

Es el proceso por el cual pasa un producto hasta llegar a manos
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del consumidor final, en este proceso se pueden identificar a los
intermediarios quienes son las personas o las unidades productivas que

comercian con el articulo.

2.4.2. Precio.

Es el valor monetario que se le da a un bien o servicio, en él se
incluyen todos los costos y gastos que demandd la elaboracién o
produccion del producto, ademas de incluir un margen de utilidad para su

vendedor o vendedores.

2.4.3. Sector Artesanal.

El sector artesanal es una sub division del sector industrial, y se
caracteriza por que sus trabajos se desarrollan a mano, sin la
implementacion de herramientas que mejoren su calidad. Cada trabajo
terminado es producto del talento y la dedicacion de quienes ejercen la

actividad manufacturera.
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CAPITULO Il

3. METODOLOGIA DE INVESTIGACION.

3.1. Disefio, Tipo y Enfoque de Investigacion.

3.1.1. Disefio de la Investigacion

Se enfocd dentro del disefio no experimental, porque no se
midieron variables; sino que se realiz6 un analisis profundo de las
mismas, ademas de no plantear hipétesis para efectuar el estudio.
Asimismo fue de corte transversal, porque se llevo a cabo en un periodo
de tiempo determinado, en este caso, desde el mes de junio del 2010

hasta el mes de abril del 2011.

3.1.2. Tipo de Investigacion.

Por el tipo de investigacion, esta fue explicativa, porque estuvo
dirigido a responder a las causas de los eventos sociales como fue este
caso, tratando de exponer porqué ocurre el fenédmeno, de la incidencia de
la intermediacion comercial en el precio final de las artesanias en madera,
ademas fue descriptiva, porque se resefid los rasgos o caracteristicas del

objeto de estudio.
3.1.3. Enfoque de la Investigacion.
Por el enfoque, la investigacion se caracterizé por ser cualitativa,

porgue se analizaron las particularidades del sector artesanal, asi como

de los productores y comercializadores de artesanias.
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3.1.4. Métodos, Técnicas e Instrumentos.

3.1.5. Métodos.

Para realizar el estudio, se utilizaron los métodos de investigacion:
inductivo, deductivo, de andlisis y de sintesis de manera principal. La
inducciéon se la evidencia en la redaccion de una parte del glosario de
términos, porque se construyd ideas particulares que sustentaron una
amplia variable de investigacion. La deduccion se aplico en la redaccion
de conclusiones y recomendaciones del trabajo; el analisis se aplico en el
procesamiento de los datos, mientras que la sintesis se emple6 en las

citas correspondientes al marco tedrico.

3.1.6. Técnicas.

Las técnicas que se emplearon de manera principal fueron: la
encuesta, la misma que estuvo dirigida a los productores y propietarios o
administradores de los locales comerciales de artesanias en madera de
San Antonio de lbarra, con el propésito de obtener informacion directa;
ademas de la utilizé de la entrevista, que se empleé para recabar
informacion de especialistas en el area comercial, asimismo a los
artesanos de cada una de las lineas productivas que se trabajan,
finalmente se aplic6 la observacion que se aplicé a las unidades
productivas existentes con el fin de determinar su numero y el

comportamiento en lo referente a los oferentes y los demandantes.
3.1.7. Instrumentos.

El instrumento utilizado fue un cuestionario debidamente
estructurado y validado, tanto para la encuesta como para la entrevista, el

mismo que fue aplicado a las poblaciones que posteriormente se

describen.
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3.2. Poblacion y Muestra.

Las poblaciones necesarias para desarrollar el estudio fueron dos,

y se detallan a continuacion.
3.2.1. Productores Artesanales.

Para determinar a los productores de artesanias en madera de la
parroquia de San Antonio de Ibarra se realiz6 una investigacion y sondeos
de opinién, en la cual se determiné que existen 130 artesanos calificados
por la Asociacion de Artesanos.

3.2.2. Locales Comerciales.

En este grupo se encuentran todas las unidades comerciales de la
parroquia que expenden productos artesanales, que en conjunto suman
116. (ANEXO G)

3.2.3. Calculo de la Muestra.

Para el célculo de la muestra se aplicara la siguiente férmula:

Férmula N° 4. Célculo de la Muestra

B Nog2Z2
n= N—1e2+02Z72
Dénde:
n = Tamafno de la muestra.
N = Poblacion objeto de estudio
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o2 = Varianza; valor constante que equivale a 0.5, ya que la desviacién

tipica tomada con referencia d=0,25.

z2= Nivel de significancia, 95% equivalente a 1,96.

N-1= Correccion que se usa para muestras mayores a 30 unidades.

e2 = Limite aceptable de error de muestra que varia entre 0,01 y 0,09
(1% y9%). En este caso fue del 5%

Entonces, la muestra correspondiente a los productores artesanales es la

siguiente:

130 * 0.521.962
130 — 1 0.052% + 0.521.962

n=

124852
~1.2829

n=9732=97
El nimero de encuestas que se aplicd a los productores de los trabajos
en madera de la parroquia fue a un total de 97 artesanos, niumero que
corresponde a la muestra.

Mientras que la muestra de los locales comerciales se determina asi:

116 * 0.5%1.962
116 — 1 0.05% + 0.521.962

n=

_ 111.4064
T 1.2479

n =892 = 89
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El nimero de encuestas que se aplicé a

los propietarios y/o

administradores de los locales que comercializan artesanias de la

parroquia San Antonio de Ibarra fue de 89 encuestas, valor que

representa una parte de la poblacion objeto de estudio.

3.3. Matriz de Operacionalizacion de Variables.

Preguntas de . . Fuentes de P
gur L Variables Indicadores o Técnicas
Investigacion Informacién
Intermediacion Ventas, Encuesta
] _ c ial Ingresos, Artesanos Entrevi t,
¢ Como influye la omercia Utilidad ntrevista
intermediaciéon
comercial en el
precio final ,de Oferta, Locales
las  artesanias Precio Demanda, Comerciales Encuesta
en madgra, de la Competencia
Parroquia de
San Antonio de
Ibarra, Provincia Artesanos
de Imbabura? Sector Tipo de Locales Encuesta,
Artesanal produccion Comerciantes Entrevista
Autoridades
JCudl es la
oferta 'y la Oferta Cantidad de Mercado Encuesta
demanda ventas Artesanal
existente de las
artesanias en
madera, de la Cantidad d M d
i antidad de ercado
Parroguia ~ San Demanda Encuesta
Antonio de compras Artesanal
Ibarra?
¢Cudles son los Canal d Productores, Artesanos,
canales de anal e Almacenes Locales Encuesta
Stribucid Distribucién ) )
distribucion 'y Comerciales
comercializacion
que se utilizan
para la
colocacion  del )
producto en el Canal de Almaceén, Artesanos Encuesta
mercado Comercializacion | Consumidor final Comerciantes
artesanal de la
parroquia en
mencion?
JCudl es la Oferta,
variacion L Demanda,
Intermediario . .
porcentual  del Comercial Precios, Comerciantes Encuesta
productor, el Variedad de
intermediario productos,
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comercial, y el Ingresos,

c_onsum|dor Compra de Artesanos Entrevista

final, respecto al Mercaderia,

precio Productor Venta de ;

comercial? Mercaderia, Comerciantes Encuesta
Inventario

¢ Cudl es el nivel

socioeconémico Salud,

de los Educacion,

productores Nivel Vivienda,

artesanales, asi | Socioecondmico | Composicion Artesanos

como de los De los familiar, Propietarios y/o Encuesta,

propietarios y/o | Productoresy/o | Acceso a administradores Entrevista

administradores Propietarios servicios, '

de los locales Artesanales Afios de

comerciales de dedicacion

San Antonio de artesanal.

Ibarra?

3.4. Validezy Confiabilidad de los Datos.

3.4.1. Validez de los Instrumentos.

Para dar validez a los datos recolectados se requirié de la ayuda de
un profesional en la materia, que precisamente realice una evaluacion de
los instrumentos utilizados para recabar informacion, para que eéstos
tengan concordancia con respecto al tema, objetivos y preguntas de
investigacion. (ANEXO B).

3.4.2. Confiablidad de la Informacion

Para establecer la confiabilidad se vali6 de un test y re test, que
consiste en aplicar los instrumentos a un porcentaje relativamente bajo de
la muestra en estudio, con ello se observo la presencia de posibles

errores al momento de formular las distintas interrogantes.
En este estudio se escogid al 10% de cada poblacion para aplicar este

procedimiento, lo que permiti6 modificar los instrumentos en interrogantes

que tenian un planteamiento “complicado” para el encuestado.

I




3.5.

3.5.1.
3.5.2.
3.5.8.
3.5.4.
3.5.5.
3.5.6.
3.5.7.

3.5.8.
3.5.9.
3.5.10.

Procedimiento de la Investigacion.

Realizacion del diagndstico situacional.

Definicion el problema de investigacion

Formulacién el problema de investigacion.
Establecimiento de objetivos: general y especificos.
Seleccion y desarrollo de la teoria base

Definicién del disefio, tipo y enfoque de la investigacion.
Aplicacion de métodos de investigacién, asi como de las técnicas
e instrumentos.

Definicion de la poblacién y muestra.

Aplicacion de las técnicas de investigacion.

Exposicion de los resultados con sus respectivos analisis.
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CAPITULO IV.

4. PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS.

La parroquia San Antonio de Ibarra desde hace muchos afios ha
sido considerada como una parroquia artesanal, eso precisamente porque
en este lugar se elaboran trabajos en madera de cualidades que sélo el
talento y la imaginacién que pone el artesano hace que se creen objetos

de gran belleza.

En toda actividad econ6mica, siempre se debe buscar una manera de
comercializar los productos para que lleguen al consumidor final, y es
precisamente ese trayecto (Productor — Intermediario — Consumidor Final)
gue se estudio para observar el comportamiento de los individuos frente a

la realidad social, econémica y productiva.

Aparte de la actividad econdémica, se analizé las condiciones sociales,
tanto de los productores como de los intermediarios, para poder
establecer la brecha econdmica que genera esta actividad en particular,
brecha que sin duda limita el normal desarrollo social de San Antonio de

Ibarra.

A continuacién se presenta el procesamiento de la informacién
recolectada con la utilizacién de la encuesta, tanto a los propietarios y/o
administradores de los locales comerciales de San Antonio de Ibarra, asi
como a los productores de artesanias en madera en sus diversos estilos y

formas.
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4.1. Presentacién e Interpretacion de Resultados

4.1.1. Encuesta dirigida a propietarios y/o administradores de

locales comerciales de la parroquia San Antonio de Ibarra.

Datos Informativos:

a. Género:
Cuadro N° 3. Género.

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Masculino 41 46,07
Femenino 48 53,93
Total 89 100

Grafico N° 5. Género

M Masculino

H Femenino

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Los resultados muestran que mas de la mitad de los encuestados son de
género femenino, mientras que la diferencia es de género masculino, la
presencia de hombres en la administracion de los locales no la ejercen
porque tienen otras actividades economicas, por lo cual dejan a sus
esposas o contratan a mujeres por su facilidad de comunicacion con los
clientes, esto segun conversaciones directas con las administradoras.

80



b. Edad

Cuadro N° 4. Edad

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Menor a 20 5 5,62
Entre 21y 30 19 21,35
Entre 31y 40 22 24,72
Entre 41y 50 21 23,60
Mas de 50 22 24,72
Total 89 100

Grafico N° 6. Edad.

 Menor a 20
HEntre 21y 30
M Entre31y 40
HEntre41y50
i Mas de 50

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Los resultados muestran que méas de la cuarta parte de los encuestados
tiene una edad menor a los 30 afios que recién se estan inmiscuyendo en
la administracion de locales comerciales, casi la mitad del total se
encuentra en un intervalo de comprendido entre los 31 y 50 afos y que
mayoritariamente estaba compuesta por mujeres, y la otra cuarta parte

supera los cincuenta afios.
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c. Condicion.

Cuadro N° 5. Condicion.

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje

Propietario 49 55,06
Administrador | 40 44,94
Total 89 100

Grafico N° 7. Condicion.

M Propietario

E Administrador

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Los datos anteriores muestran que la mayoria de los encuestados son
propietarios del negocio de venta de trabajos en madera; mientras que la
diferencia tiene las funciones de administrador de la unidad productiva.
Esto indica que en algunos casos los propietarios tienen la capacidad
econdmica de contratar a una persona para que realice las actividades de
administrador, mientras los propietarios se dedican a otras actividades

productivas.
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e. Propiedad del Local Comercial.

Cuadro N° 6. Propiedad del Local

Categoria | Valor Absoluto | Porcentaje

Propio 27 30,34
Arrendado 62 69,66
Total 89 100

Gréfico N° 8. Propiedad del Local

M Propio

M Arrendado

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

En este caso se puede notar que casi un tercio de los encuestados tiene
su propio local comercial donde exhibir sus artesanias, mientras tanto que
mas de las dos terceras partes tienen que arrendar un espacio fisico que
les permita comercializar las artesanias, situacion que les condiciona a

obtener mas ingresos para poder mantenerse en la actividad comercial.
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f. Tiempo que realiza la actividad comercial en la parroquia.

Cuadro N° 7. Tiempo que realiza la actividad comercial

Categoria |Valor Absoluto | Porcentaje
Menos de 5 20 22,47
Entre 6y 10 31 34,83
Mas de 11 38 42,70
Total 89 100

Gréafico N° 9. Tiempo que realiza la actividad comercial

H Menos de 5

HEntre6y 10

M Mas de 11

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Se puede notar que en los dltimos cinco afios se ha incrementado el
namero de locales comerciales en un 22%, aspecto que ha dado a la
parroquia un “crecimiento econdmico”, pero que producto de aquello se
ha logrado la generacién de fuentes de empleo de manera directa e
indirecta, culminando en un “desarrollo econdémico” mientras que la
diferencia al menos llevan 6 afios en el mercado de San Antonio, esto
confirma que la actividad de comercializacion se desarrolla desde mucho

tiempo atras.
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Cuestionario

1 ¢/ Qué tipo de artesanias comercializa?

Cuadro N° 8. Tipo de Artesania

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Muebles 31 34,83
Utilitarios 18 20,22
Artesania Artistica 19 21,35
Escultura 20 22,47
Otros 1 1,124
Total 89 100

Grafico N° 10. Tipo de Artesania

H Muebles

M Utilitarios

i Artesania Artistica
M Escultura

M Otros

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

El grupo de artesanias que mas se comercializa en San Antonio son los
muebles, tanto en estilo barroco como en linea recta, seguido de la
escultura e imagineria, estas dos primeras lineas de producto no son para
el mercado local porque su precio es relativamente alto, luego se estan: la
artesania artistica y los utilitarios u objetos pequefios que se pueden

encontrar de locales, finalmente el corresponde a las artes plasticas.
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2 ;Senale con una “x” las caracteristicas de sus productos?

Cuadro N° 9. Caracteristicas del Producto

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Disefios originales 49 55,06
Estilos Clasicos 30 33,71
Tamafnos Moderados 10 11,24
Total 89 100

Grafico N° 11. Caracteristicas del Producto

M Disefios originales
M Estilos Clasicos

i Tamanos Moderados

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Al respecto del planteamiento, la mayoria contesté que los trabajos que
se expenden tienen la caracteristica de ser disefios originales, aspecto
gue el consumidor valora y que demuestra que el almacén estd en
constante innovacion; mientras que otro grupo corresponde a las
artesanias con estilos clasicos, porque son almacenes-talleres que
desean conservar las raices artesanales de San Antonio, mientras que
otro grupo considera que los productos que se comercializan tienen un

tamafio moderado, es decir que pueden transportarse facilmente.
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3 ¢Las artesanias que usted expende, son producidas por artesanos

locales?

Cuadro N° 10. Trabajos realizados por artesanos de la localidad

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje

Si 85 95,51
No 4 4,49
Total 89 100

Grafico N° 12. Trabajos realizados por artesanos de la localidad

M Si

H No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Al respecto casi la totalidad de encuestados respondié que las artesanias
gue se venden en San Antonio son trabajadas por artesanos de la misma
parroquia, mientras que un pequefio porcentaje afirma que sus trabajos
provienen de personas que viven en lugares cercanos como lo son:

Chaltura, Natabuela, La Florida, entre los mas representativos.
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4 De las siguientes alternativas, ¢Indique cuéantos proveedores de
artesanias tiene usted?

Cuadro N° 11. Proveedores de Artesanias, segun el tipo

Categoria Ilzrf](;lélit:éﬁae Apr‘t:é ?iry: Muebles Utilitarios Otros
Valor | % ([Valor| % |Valor| % |Valor| % |[Valor| %
Uno 1 5 1 5,26 9 ]29,03] 6 [33,33] O 0
De dos a tres 9 45 2 11053 6 ]19,35| 1 5,55 0 0
De cuatro a cinco 0 0 2 10,53 2 6,45 1 5,55 0 0
Mas de seis 0 0 6 |3158| 2 6,45 3 |16,67| O 0
Usted es productor | 10 50 8 |42,11| 12 |[38,71| 7 [38,89] 1 |100
Total 20 [100| 19 100 31 100 18 100 1 |[100

Graficos N° 13. Proveedores de Artesanias, segun el tipo

Escultura Artesania Artistica
EUno
EUno
M De dos a tres
H De dos a tres
 De cuatro a
cinco
HUsted es H| Mas de seis
productor
M Usted es
productor
Muebles Utilitarios
HUno EUno
®De dos atres M De dos a tres
i De cuatro a cinco M De cuatro a
cinco
H Mas de seis H Mas de seis
u Usted es M Usted es
productor productor

Otros

B Usted es
productor

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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Interpretacién.

En el caso de la escultura e imagineria, la mitad de los propietarios
también tiene la condicion de productor o tiene trabajadores a su
disposicion, mientras que la otra parte Unicamente se dedica a la
comercializacion de las artesanias, teniendo hasta tres proveedores, en

este caso el nivel de intermediacion comercial se establece en 50%.

En lo que se refiere a las artesanias artisticas, menos de la mitad es
productor y comercializador, pero un numero superior a la media en
cambio se provee de artesanias con hasta seis artesanos de la madera.

Por tal motivo en este caso el niel de intermediacién se establece en 58%.

En cuanto a los comercializadores de muebles, la produccion directa de
estos bienes es superior al tercio y lo restante tiene proveedores,
guedando establecido que el nivel de intermediacion en estos productos

alcanza el 61%.

Los trabajos utilitarios por su parte se producen de manera directa en dos
tercios y la diferencia lo hace a través de productores independientes, el
namero de productores que mas se concentra es igual o inferior a tres, en
este caso la intermediacion comercial se establece en el 61% del total de

utilitarios que se comercializan en San Antonio.

En el caso de los otros productos (artes plasticas) que se comercializan,
es el unico que existe en la parroquia y él mismo es productor de sus

trabajos, por lo tanto en este caso la intermediaciéon comercial es nula.

Se puede decir que en San Antonio en promedio el 58% de la actividad
artesanal esta directamente relacionada con la intermediacién comercial,
valor que posteriormente se analiza en cuanto a su repercusion en el area

econdmico — social.
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5 El volumen de ventas mensuales es:

Cuadro N° 12. Volumen de ventas mensuales.

Esculturae | Artesania

Muebles Utilitarios Otros
Categoria Imagineria | Artistica

Valor | % |Valor| % |Valor| % |Valor| % [Valor| %
Menos de $100 0 0 2 |1053[ 0 0 1 5,56 0 0
Entre $101 y $299,99 0 0 3 15,79 2 6,45 2 11,11 1 100
Entre $300 y $499,99 0 0 6 [3158| 4 12,9 0 0 0 0
Entre $500 y $999,99 11 55 3 |15,79f 8 [2581] 2 J11,11f O 0
De $1000 0 mas 9 45 5 26,32 17 |54,84| 13 |[72,22 0 0
Total 20 |100| 19 100 | 31 100 18 100 1 [100

Gréaficos N° 14. Volumen de ventas mensuales.

Escultura Artesania Artistica
® Menos de $100

M Entre $101y
$299,99

M Entre $300 y
$499,99

H Entre $500 y
$999,99

i De $1000 0 més

H Entre $500 y
$999,99

u De $1000 o
mas

Muebles Utilitarios
# Menos de $100

HEntre $101y H Menos de $100

$299,99

HEntre $101y

i Entre $300
$300y $299,99

$499,99

M Entre $500 y

H Entre $500
$500y $999,99

$999,99

H De $1000 0 més H De $1000 0 mas

Otros

HEntre $101y
$299,99

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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Interpretacién.

En el caso de los trabajos de escultura e imagineria, el volumen mensual
de ventas de la mayor parte de locales comerciales se encuentra
concentrado en valores iguales o superiores a los quinientos dolares, esto
se da porque los trabajos demandan mucho talento del artesano, asi

como en tiempo y en materiales.

En lo referente a la artesania artistica, los propietarios y/o administradores
de los almacenes expresan que el volumen de ventas mensuales supera
el valor de los 300 délares, llegando en algunas veces hasta los mil
dolares en ventas; por otra parte son pocos los locales que comercializan

menos de 300 dolares.

Por otra parte, los productores de muebles contestaron de la siguiente
manera en cuanto a las ventas mensuales: casi la mitad de ellos afirman
que sus ventas no superan los mil délares, la diferencia considera lo
contrario, los volumenes de ventas mensuales pueden ser considerados
representativos pero no es asi, porque también sus costos de produccion

son directamente proporcionales al precio de venta.

En cuanto a los utilitarios los datos son: un reducido grupo comercializa
menos de 300 ddlares mensuales, estos se relacionan directamente con
los locales que recién se estan iniciando en la actividad comercial y por
tanto deben conseguir su propio mercado, pero los que ya tienen mas
tiempo en el mercado superan manejan valores que superan los 500
dolares mensuales, incluso bordean los 1000 ddlares de ingresos por

ventas.
Finalmente en el caso del productor y comercializador de artes plasticas

manifestd que sus ventas mensuales por lo general se encuentran entre
los 101 y 299,99 délares.

91



6 Cada qué tiempo se provee con nuevas artesanias.

Cuadro N° 13. Frecuencia de

proveerse de artesanias

Categoria Ilzri(;lélit#éra:,ae 'X:ﬁgﬁgf Muebles Utilitarios Otros
Valor | % |Valor| % |Valor| % |Valor| % |Valor| %
Cada semana 0 0 2 |1053| 5 |[16,13| 1 | 555 1 |100
Cada dos semanas 0 2 ]10,53| 2 6,45 1 5,55 0
Cadatres semanas| 1 5 6 |31,37| 2 6,45 1 | 555 0
Cada mes 19 | 95 9 |4737| 22 |70,97| 15 |83,33| O
Total 20 |100| 19 |998 | 31 | 100 | 18 |99,98| 1 |100

Gréaficos N° 15. Volumen de ventas mensuales.

59% Escultura

i Cada tres
semanas

H Cada mes

Artesania Artistica

M Cada semana

H Cada dos semanas
i Cada tres

semanas

H Cada mes

Muebles

B Cada semana

H Cada dos
semanas

il Cada tres
semanas
M Cada mes

Utilitarios

H Cada semana
Cada dos semanas

 Cada tres semanas

M Cada mes

Otros

H Cada semana

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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Interpretacién.

Con respecto a la inquietud planteada, los comerciantes de escultura
dicen que en para proveerse de estos articulos, su tiempo promedio esta
dentro de las tres semanas a un mes, esto se da por la dificultad y el
proceso que deben tener los trabajos para que estén listos para su
comercializacion, entonces el indice de rotacion es igual a ((1x4)/3) = 1.33

veces al mes.

Para proveerse de artesanias artisticas se necesita entre una y dos
semanas, pero depende del proceso y del tamafio de las artesanias,
quedando en este caso el indice de rotacion igual a ((1x4)/2) = 2; esto se
interpreta que cuando mas rapido se puede tener nuevas artesanias es

cada quince dias.

Mientras que los comercializadores de muebles expresan que para
abastecerse con nueva mercaderia al menos hay que esperar tres
semanas para lograrlo, esto se da de acuerdo a los gustos del cliente, es
decir si quiere muebles lineales o con acabados, entonces el indice de
rotacion de la mercaderia queda asi: ((1x4)/3) = 1.33 veces se puede

abastecer.

Para los vendedores de utilitarios, al menos hay que esperar una semana
para poder renovar la mercaderia, la razén fundamental es que los
objetos que se realizan son pequefios, en comparacion con los otros tipos
de artesanias, entonces el indice de rotacion se estableceria de la

siguiente forma: ((1x4)/1) = 4, o cuatro veces al mes se puede abastecer.

En el caso de las artes plasticas se abastece cada semana con trabajos,
esto se da porque el productor es comercializador y manifestd que al
menos cada semana debe producir un nuevo lote de sus trabajos, en este

caso la rotacion es igual a 4, cuatro veces por semana se puede renovar.
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7 Lainversion en lacompra de artesanias cada mes es:

Cuadro N° 14 Inversion en la compra de artesanias

Categoria Ilzrflglélit#errai: 'X:S:gg? Muebles Utilitarios Otros
Valor | % |Valor| % |Valor| % |Valor| % |Valor|Valor

Menos de $100 0 0 4 12105| 2 6,45 1 5,56 1 100
Entre $101y $299,99| O 0 2 |1053| 3 |[967| 1 |55 | O 0
Entre $300 y $499,99 5 25 5 12632 5 |16,13| 2 1111 O
Entre $500 y $999,99 | 9 45 2 |1053| 7 |2258| 5 |27,78| O 0
De $1000 0 mas 6 30 6 [3158| 14 |4517| 9 50 0 0

Total 20 |100| 19 100 31 100 18 100 1 100

Graficos N° 16. Inversién en la compra de artesanias

Escultura

W Entre $300 y
$499,99

®Entre $500 y
$999,99

H De $1000 o mas

Artesania Artistica

E Menos de $100

HEntre $101y

M Entre $300 y

$299,99

$499,99

H Entre $500 y
$999,99

Muebles

 Menos de $100

HEntre $101y
$299,99

M Entre $300 y
$499,99

H Entre $500 y
$999,99

E De $1000 0 més

Utilitarios

6%

E Menos de $100

HEntre $101y
$299,99

W Entre $300 y
$499,99

H Entre $500 y
$999,99

i De $1000 0 méas

Otros

H Menos de $100

100%

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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Interpretacién.

Al caso de la escultura, la inversion minima esta dentro del intervalo de
300, pero se dan casos que las inversiones que superan los 1000 délares,
esta situacion se da porque depende del tipo de esculturas, ya que
existen trabajos que son en madera vista y otros que requieren de la

pintura y de accesorios para ponerse a disposicion del consumidor.

Para las artesanias artisticas, la inversién minima es de cien délares, pero
esto se da porque los lotes de compras son los minimos, por otra parte
hay comerciantes que invierten mas de mil dolares mensuales, este caso
se da porgue la ubicacion de su local comercial es importante, ademas de

que ahi se exhiben artesanias muy variadas en cuanto a disefios.

La situacion de los comerciantes de muebles es similar a la de las
esculturas porque depende la inversion de la complejidad de los trabajos
solicitados, pero la inversion minima es de 100 ddlares para muebles
“sencillos”, pero hay casos que este valor se ve claramente superado
hasta llegar a mas de 1000 ddélares porque son los que ofertan
mayoritariamente muebles en estilo barroco, mientras que los otros

Unicamente lo hacen con muebles lineales.

En utilitarios, la inversidon minima es de alrededor de 100 dolares, esto se
da porque sus almacenes ofertan otras artesanias y diversifican sus
exhibiciones, pero hay locales que solo comercializan utilitarios y su

inversion puede superar los mil dolares al mes.
Por dltimo, en las artes plasticas la inversion mensual es inferior a los 100

dolares, aclarando que la inversion depende del tamafio y la complejidad

del molde que se desee reproducir.
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8 De 1 a 3, siendo 1 mas importante ¢(Cuél es la razén de la

competitividad?

Cuadro N° 15. Razoén de la Competitividad.

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Calidad del Producto 54 60,67
Variedad en los Trabajos 20 22,47
Precios Accesibles 15 16,85
Otra 0 0
Total 89 100

Gréafico N° 17. Razén de la Competitividad.

M Calidad del producto

M Variedad en los
trabajos

i Precios accesibles

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Para los comerciantes lo mas importante de sus productos es la calidad,
porgue en su mayoria se exporta y tienen que enfrentarse a la humedad,
por lo cual si las artesanias no son de calidad en poco tiempo se
deterioran. Otros comerciantes le dan prioridad a la variedad porque el
consumidor tiene mas alternativas para escoger lo que desea adquirir,
finalmente un reducido grupo le da importancia al precio, porque muchas
veces las ventas no responden al precio, sino a las ofertas o valores

agregados de las artesanias en madera que se comercialicen.
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9 Cuél es el método que utiliza para la fijacién del precio

Cuadro N° 16. Método de Fijacion de Precios

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Costos de Produccion 37 41,57
Oferta y Demanda 0 0,00
Por competencia 0 0,00
Incremento sobre el costo 52 58,43
Total 89 100

Grafico N° 18. Método de Fijacion de Precios

M Costos de
produccion

M Incremento sobre el
costo

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

En este caso, los comerciantes fijan el precio de las artesanias que
expenden de la siguiente forma: menos de la mitad lo hace en base a los
costos de produccion, ya que ellos son productores y comercializadores,
entonces pueden aplicar este mecanismo contable; mientras que la otra
parte lo hace incrementando un valor sobre el costo, es decir que el
precio que vende el artesano, los comercializadores le incrementan un
porcentaje, que podria llamarse su ganancia, este grupo representa el

58%, el mismo que se da en el caso de los intermediarios.
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10 La ubicacion geogréfica de la parroquia es importante dentro del

proceso de comercializacion

Cuadro N° 17. Ubicacion para la Comercializacion

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Si 89 100

No 0 0
Total 89 100

Grafico N° 19. Ubicacion para la Comercializacion

HSi

H No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Para esta inquietud planteada, la totalidad de los encuestados coinciden
que la ubicacion geografica es importante dentro del proceso de
comercializacion de artesanias en sus diversos tipos y presentaciones,
porque se encuentra en el centro de dos ciudades altamente comerciales

como son: Atuntaqui e Ibarra, ademas de que es facil de llegar.
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11 Las vias de acceso facilitan el comercio de artesanias.

Cuadro N° 18. Vias de Acceso

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Si 89 100

No 0 0
Total 89 100

Grafico N° 20. Vias de Acceso

HSi

H No

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

En igual medida todos los encuestados respondieron afirmativamente a la
inquietud planteada, es decir que las vias de acceso a la parroquia San
Antonio de Ibarra, si facilitan el comercio de artesanias, ya que se
encuentran cerca de la panamericana norte, ademas las principales calles
que cruzan la parroquia y en donde se ubican la mayoria de almacenes,

son adoquinadas, lo que propicia que los demandantes de artesanias se

movilicen facilmente.
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12 Considera que en la parroquia existe un mercado competitivo:

Cuadro N° 19. Mercado Competitivo.

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Si 80 89,89
No 9 10,11
Total 89 100

Grafico N° 21. Mercado Competitivo.

M Si

H No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Al respecto, los encuestados se manifestaron asi: casi la totalidad de ellos
considera que la parroquia si es un mercado competitivo, esto porque
desde el punto de vista econémico la producciéon de las artesanias se da
en base a pedidos, ademas los precios ya estan establecidos en el
mercado, en donde el margen de negociacion en minimo; por otra parte,
un pequeno porcentaje afirma que la plaza no es competitiva, para ello
aducen que en la parroquia los artesanos no producen articulos que sean
novedosos, Sino que se practica la copia de sus objetos, aspecto que no

les permite tener prevalencia en el precio.
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13 Existen planes de publicidad para dar a conocer la parroquia

Cuadro N° 20. Planes de Publicidad.

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Si 29 32,58
No 60 67,42
Total 89 100

Grafico N° 22. Planes de Publicidad.

M Si

H No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

En esta inquietud, los encuestados respondieron que si existen planes de
publicidad para la parroquia en un tercio, aclarando que es escasa,
mientras que los dos tercios restantes contestaron en forma negativa,
aseverando que los planes de publicidad no existen de manera técnica, lo
gue se practica es la difusibn en forma esporadica, sin que exista un
verdadero proyecto de publicidad para la parroquia, y mucho menos para
sus artesanos. Actualmente se estan realizando algunos planes de
publicidad con mayor frecuencia, pero aun hace falta mucho mas, y su

principal limitante son los escasos recursos economicos
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14 Con el dinero de sus ventas, ¢considera que es suficiente para

satisfacer sus necesidades basicas?

Cuadro N° 21. Satisfaccion de Necesidades Basicas

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Si 29 32,58
No 60 67,42
Total 89 100

Gréafico N° 23. Satisfaccion de Necesidades Basicas

M Si

H No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Al respecto los comerciantes respondieron que de la totalidad, un tercio si
satisface sus necesidades basicas, pero la otra parte de los encuestados
expresa que los ingresos no son suficientes para cubrir sus necesidades y
que la actividad de comercio de artesanias la realizan porque seria muy
complicado a estas alturas ponerse a emprender en nuevas cosas. Claro
esta que dependiendo del flujo de demanda, se puede dedicar tiempo a

otras actividades como la agricultura y ganaderia.
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15 Sefiale los servicios con los que usted cuenta:

Cuadro N° 22. Servicios Adicionales

Categoria At;/s%(l)urto Porcentaje
Ninguno 12 13,48
Teléfono Fijo 40 44,94
Transporte Propio y Teléfono Fijo 18 20,22
Transporte Propio, Teléfono Fijo y TV Cable 5 5,62
;I;]rteérr\rs]gtmte Propio, Teléfono Fijo, TV Cable e 14 15,73
Total 89 100,00

Grafico N° 24. Servicios Adicionales

H Ninguno

H Teléfono Fijo

i Transporte Propio y
Teléfono Fijo

M Transporte Propio,
Teléfono Fijo y TV Cable

M Transporte Propio,
Teléfono Fijo, TV Cable e
Internet

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Al respecto las respuestas fueron asi: la minoria no tiene ninguno de los
servicios adicionales que se pusieron como opciones, casi la mitad de los
encuestados tiene acceso Unicamente al servicio telefénico, otro grupo
afirma tener los servicios de teléfono y de transporte propio, pequefio
grupo por su parte contesta que ademas de los servicios ya sefalados
cuenta con TV Cable y por ultimo alrededor de un quinto respondié que

ademas cuenta con el servicio de internet.
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16 Qué estrategia recomienda para impulsar el comercio

Los comerciantes de San Antonio de Ibarra, en virtud de que el
planteamiento tenia opcioén libre de respuestas, la mayoria coincidieron de
gue en se necesita una verdadera planeacion estratégica en donde se

incluya la difusién de los trabajos que se hacen en la localidad.

Asimismo indicaron la posibilidad de que se debe buscar nuevos
mercados, ampliando los lugares de destino de las artesanias en sus

diversos tipos.

Por otra parte sefialaron que era necesario que los trabajos artesanales
deben ser inéditos de cada artista, ya que se produce la copia de las
creaciones, transformandolas en muchas ocasiones en monétonas, por lo
que los turistas no tiene variedad de productos al momento de realizar la

compra.

De igual manera sugirieron que se debia recuperar la identidad de los
artesanos de San Antonio, es decir, que era necesario que se trabaje en
estilos clasicos o barrocos, ya que en ese campo la competencia es muy
limitada, pero si se persiste en trabajar en estilos lineales, en el corto
plazo pueden perder presencia en el mercado nacional e internacional y

ser desplazado por otros sectores productores como son los cuencanos.

Finalmente segun los comerciantes encuestados, se requiere que se
trabaje con materia prima alternativa como “la fibra de vidrio” porque cada
vez es mas dificil conseguir la madera, ademas de que existen controles
mas fuertes por parte de las autoridades que limitan el transporte de

madera.
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4.1.2. Encuesta Dirigida a los Productores de Artesania en Madera

de la Parroquia “San Antonio de Ibarra”

Datos Informativos

a. Género.

Cuadro N° 23. Género

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Masculino 53 54,64
Femenino 44 45,36
Total 97 100,00

Grafico N° 25. Género

 Masculino

H Femenino

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

La mayor parte de los encuestados fueron de género masculino, y la
diferencia de género femenino; dejando claro que la actividad artesanal
no es actividad unica de los hombres; sino que las mujeres también la

practican como actividad productiva.
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b. Edad

Cuadro N° 24. Edad

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Menor a 20 2 2,06
Entre 21y 30 15 15,46
Entre 31y 40 19 19,59
Entre 41y 50 32 32,99
Mas de 50 29 29,90
Total 97 100,00

Gréafico N° 26. Edad

2%

E Menor a 20
HEntre 21y 30
MEntre31y 40
HEntre 41y 50
M Mas de 50

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

En este caso, la mayoria de artesanos supera los cuarenta afios y
conforman mas de la mitad de los encuestados; mientras que la otra parte
se reparte en grupos humanos que estan comprendidos en edades de 21
a 40; y un pequefio grupo tiene menos de 20 afios, lo que puede
entenderse que la juventud no esta muy interesada en seguir con las

actividades artesanales.
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c. Miembros de la Familia

Cuadro N° 25. Miembros de la Familia

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Uno 4 4,12
Dos 13 13,40
Tres 23 23,71
Cuatro 21 21,65
Mas de Cuatro 36 37,11
Total 97 100,00

Gréafico N° 27. Miembros de la Familia

H Uno
M Dos
M Tres
M Cuatro

i Mas de Cuatro

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

La composicidon de los hogares de los artesanos es muy abultada, es
decir existen grupos familiares conformados por tres, cuatro o mas de
cuatro miembros, es un pequefo porcentaje tiene un miembro mas en su

familia que generalmente es esposo(a) o hermano(a).
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d. Tiempo que realiza esta actividad

Cuadro N° 26. Tiempo que realiza esta actividad

Categoria [Valor Absoluto |Porcentaje
Menos de 5 13 13,40
Entre 6y 10 39 40,21
Mas de 11 45 46,39
Total 97 100,00

Gréafico N° 28. Tiempo que realiza esta actividad

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

La actividad artesanal ha sido una tradicion de los habitantes de San
Antonio, claramente se observa que existen personas que laboran en esto
por mas una década, pero en los Ultimos cinco afios se han ido
incrementando también nueva mano de obra, lo que da a entender que se

puede garantizar la permanencia en el tiempo de la artesania en la

parroquia.
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Cuestionario

1 ¢:;Cbémo realiza la venta de artesanias en madera?

Cuadro N° 27. Proceso de comercializacion de artesanias

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Tiene Almacén Propio 24 24,74
Consumidor Final 17 17,53
Almacenes Locales 56 57,73
Otro 0 0,00
Total 97 100,00

Grafico N° 29. Proceso de comercializacion de artesanias

M Tiene Almacén
Propio

H Consumidor Final

i Almacenes
Locales

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Al respecto, un pequefio grupo afirma que sus productos los vende
directamente al consumidor final, una cuarta parte expresa que tiene
almacén propio que le permite comercializar directamente, pero existe un
grupo mayoritario que se ve obligado a vender a los almacenes de la

localidad, propiciando la intermediacion comercial.
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2 ¢A cuantos locales comerciales de San Antonio provee de
artesanias?

Cuadro N° 28. Locales a los que provee de artesanias

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Uno 11 11,34
De dos a tres 59 60,82
De cuatro a cinco 25 25,77
Seis 0 mas 2 2,06
Total 97 100,00

Grafico N° 30. Locales a los que provee de artesanias

2%

E Uno
# De dos a tres
i De cuatro a

cinco
H Seis 0 mas

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

En este caso se puede observar que un reducido grupo provee a mas de
seis locales comerciales, el caso opuesto se da cuando el 11% provee a
un solo local, pero hay alta concentracién de personas que respondieron
gue afirma proveer a un promedio de dos, tres y hasta cuatro locales de la

parroquia.

110



3 Aparte de la actividad artesanal, ¢tiene otra fuente de ingresos?

Cuadro N° 29. Fuente(s) de Ingresos

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Si 66 68,04
No 31 31,96
Total 97 100,00

Gréafico N° 31. Fuente(s) de Ingresos

M Si

H No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Gran parte de la muestra respondié que aparte de la actividad artesanal
se ven obligados a realizar otras actividades productivas para mejorar sus
ingresos econOmicos, tales actividades son: chofer, agricultor,
comerciante, propietario de pequefos negocios, administrador, profesores
de artes, entre otras; pero casi un tercio de la totalidad afirma que con los
ingresos generados por la actividad artesanal es suficiente para cubrir sus

necesidades mas préximas.
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4 Incluido usted, ¢cuantos miembros de su familia realizan trabajos
artesanales?

Cuadro N° 30. Miembros de la familia que trabajan las artesanias

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Solo usted 26 26,80
Dos 23 23,71
Tres 19 19,59
Cuatro 24 24,74
Mas de cuatro 5 5,15
Total 97 100,00

Gréafico N° 32. Miembros de la familia que trabajan las artesanias

H Solo usted
H Dos

i Tres

M Cuatro

i Mas de cuatro

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Los resultados muestran que un pequefio porcentaje trabaja con mas de
cuatro familiares en la produccion de trabajos artesanales; mientras que lo
restante (95%), dice que trabaja solo, con dos, tres y hasta cuatro
familiares, confirmando estos datos que la actividad artesanal esta
presente dentro de la tradicion y cultura de las familias de San Antonio.
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5 ¢Cada cuanto tiempo abastece de nuevas artesanias a los
almacenes de San Antonio de Ibarra?

Cuadro Ne° 31. Periodo de tiempo que abastece de artesanias

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Cada semana 19 19,59
Cada dos semanas 23 23,71
Cada tres semanas 21 21,65
Cada mes 34 35,05
Total 97 100,00

Gréafico N° 33. Periodo de tiempo que abastece de artesanias

E Cada semana
H Cada dos semanas
i Cada tres semanas

i Cada mes

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

En este caso se puede notar que los artesanos abastecen de manera
semanal, quincenal, cada tres semanas o cada mes, este tiempo depende
del tipo de artesanias que se trabaje, ya que no todos los trabajos son
iguales; la artesania artistica y las artes plasticas corresponden a cada
semana, en cuanto a los utilitarios y a los muebles se lo hace cada quince
o tres semanas, pero para las esculturas puede abastecer al almacén

cada mes 0 mas, por la complejidad de los trabajos.
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6 ¢Cudl es el método que utiliza para la fijacién del precio de las
Artesanias?

Cuadro N° 32. Método para la fijacién de precios

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Costos de Produccion 53 54,64
Oferta y Demanda 44 45,36
Por Competencia 0 0,00
Otro 0 0,00
Total 97 100,00

Gréafico N° 34. Método para la fijacion de precios

M Costos de
Produccion

M Oferta y Demanda

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Para la fijacidbn del precio de las artesanias, quienes las realizaban
manifestaron mayoritariamente que lo efectuaban mediante costos de
produccion, pero la diferencia establece el precio en base a las fuerzas de
mercado (oferta y demanda), método que no asegura que el artesano
recupere los costos que requirio la artesania para ser elaborada, y esto se
debe a la necesidad del artesano quien se ve obligado a vender sus

trabajos, inclusive por debajo de sus propios costos.
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7 ¢Cudl es el volumen de ingresos mensuales que obtiene por la
comercializacién de artesanias?

Cuadro N° 33. Volumen de Ingresos Mensuales

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Menos de $100 13 13,40
Entre $101 y $299,99 39 40,21
Entre $300 y $499,99 36 37,11
Entre $500 y $999,99 9 9,28

De $1000 o0 mas 0 0,00
Total 97 100,00

Gréafico N° 35. Volumen de Ingresos Mensuales

E Menos de $100

H Entre $101 y $299,99
i Entre $300 y $499,99
H Entre $500 y $999,99

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Mas de tres cuartas partes tiene ingresos fluctuantes entre los 101,99
499,99 dolares; esto se da con los productores de artesania artistica,
utilitarios y a veces con los que elaboran objetos en fibra de vidrio;
mientras que los que trabajan con esculturas o muebles pueden percibir
ingresos superiores a los quinientos o mil doélares, pero los objetos

elaboran objetos pequefios pueden percibir hasta cien délares al mes.
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8 ¢ Cuanto de sus ingresos destina mensualmente para la compra de
materiales e insumos para trabajar las artesanias?

Cuadro N° 34. Ingresos destinados a la compra de materiales

Categoria Valor Absoluto | Porcentaje
Menos de $100 55 56,70
Entre $101 y $299,99 34 35,05
Entre $300 y $499,99 8 8,25
Entre $500 y $999,99 0 0,00

De $1000 o mas 0 0,00
Total 97 100,00

Gréafico N° 36. Ingresos destinados a la compra de materiales

@ Menos de $100
M Entre $101 y $299,99
i Entre $300 y $499,99

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Se puede observar segun el grafico que la inversién para la adquisicion
de materiales e insumos necesarios para elaborar artesanias son
relativamente bajos; esto se lo comprueba porque mas de la mitad de
encuestados dicen que gastan un valor similar a los cien ddlares al mes,
otro grupo alcanza los trescientos ddlares, y un ultimo grupo puede llegar

hasta los quinientos ddlares en gastos.
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9 Con el dinero de sus ventas, ¢considera que es suficiente para
satisfacer sus necesidades basicas?

Cuadro N° 35. Satisfaccion de las necesidades

Categoria|Valor Absoluto | Porcentaje
Si 41 42,27
No 56 57,73
Total 97 100,00

Grafico N° 37. Satisfaccion de las necesidades

M Si

H No

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacién.

Al respecto se afirma que la mayoria de los artesanos no satisfacen sus
necesidades con los ingresos que se generan por la venta de las
artesanias, inclusive se han visto obligados a realizar otra actividad
productiva, pero existe otro grupo (42%) que a diferencia de los
anteriores, si puede cubrir los costos y adicionalmente con los ingresos

que genera esta en la capacidad de satisfacer sus necesidades.
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10 Sefiale los servicios con los que usted cuenta:

Cuadro N° 36. Servicios con los que cuenta el artesano

Categoria Valor Absoluto Porcentaje

Ninguno 38 39,18
Teléfono Fijo 33 34,02
Transporte Propio y Teléfono Fijo 14 14,43
Transporte Propio, Teléfono Fijoy TV 9 9.28
Cable
Transporte Propio, Teléfono Fijo, TV

3 3,09
Cable e Internet
Total 97 100,00

Gréafico N° 38. Servicios con los que cuenta el artesano

H Ninguno

M Teléfono Fijo

i Transporte Propioy
Teléfono Fijo

M Transporte Propio,
Teléfono Fijoy TV Cable

M Transporte Propio,
Teléfono Fijo, TV Cable e
Internet

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Interpretacion.

Mas de un tercio expone que de los servicios que se considerd, no tiene
ninguno; otro grupo similar dice que tiene acceso al servicio telefénico,
otro porcentaje mas amplio expresa que ademas cuenta con transporte
propio, a esto se suma otro grupo que accede al servicio de TV Cable;

finalmente un reducido porcentaje afiade a la lista el servicio de internet.
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11 ¢Qué estrategia recomienda para impulsar el comercio?

Los artesanos encuestados recomiendan que es necesario que existan
planes de promocién y publicidad debidamente estructurados, que cuente

con una planificacién y resalte la productividad de la parroquia.

También consideran importante que se implemente programas de
capacitacion a los artesanos que no tienen un almacén en areas de
administracion, atencion al cliente, emprendimiento, estrategias de
negociacion, para que eso les permita independizarse de los locales

comerciales y formar su propio puesto de ventas.

Ademas sugirieron que las autoridades establezcan convenios con otras
instituciones como el Ministerio de Turismo para que se trabaje en

estrategias que motiven al turista a visitar la parroquia.

Se deben incrementar las ferias, las mismas que deben ser programadas
de acuerdo a las festividades que se encuentran en calendario, y los

artesanos puedan participar de manera activa en estos eventos.

Afadieron también que en los mismos talleres no prestan las condiciones
necesarias para que los jovenes puedan iniciarse en trabajos artesanales,
aspecto que a largo plazo puede provocar que no exista el suficiente

recambio generacional y la actividad artesanal de San Antonio se pierda.

Finalmente reconocieron que la actitud de los mismos artesanos no les
permite mejorar los procesos de comercializacion, ya que dentro de este
sector se puede notar claramente la envidia y el celo profesional;
actitudes que no contribuyen a la formacion de una asociacion que los

acoja.
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4.2. Contrastacion de Resultados con las Preguntas de

Investigacion.

4.2.1. ¢(Cual es la oferta y la demanda existente de las artesanias en

madera, de la Parroquia San Antonio de Ibarra?

Para determinar la oferta de las artesanias en madera de la parroquia San

Antonio de Ibarra, es necesario recordar los Cuadros: N° 1., y N° 12.

Cuadro N° 1. Distribucion de locales comerciales en San Antonio de

Ibarra.

Tipo Cantidad
Muebles 46
Imagineria y Escultura Religiosa 27
Artesania Artistica 25
Utilitarios 17
Artes Plasticas 1
Total 116

Cuadro N° 12. Volumen de ventas mensuales.

Esculturae | Artesania Muebles Utilitarios Otros
Categoria Imagineria Artistica

Valor | % | Valor % | Valor % | Valor % | Valor | %
Menos de $100 0 0 2 10,53 0 0 1 5,56 0 0
Entre $101 y $299,99 0 0 3 15,79 2 6,45 2 11,11 1 100
Entre $300 y $499,99 0 0 6 31,58 4 12,9 0 0 0 0
Entre $500 y $999,99 11 55 3 15,79 8 25,81 2 11,11 0 0
De $1000 0 mas 9 45 5 26,32 | 17 |54,84| 13 |[72,22 0 0
Total 20 100 | 19 100 31 100 18 100 1 100

Para dar contestacién a la interrogante planteada, se utilizé el Teorema
que dice: EL TODO ES IGUAL A LA SUMA DE SUS PARTES.

120



Para proceder con la contestacion de esta interrogante es necesario
establecer la confiabilidad de los datos y su respectivo grado de

correlacion, para ello se evalud los rangos establecidos como precios

promedios:
Cuadro N° 37. Precios Promedio
Valores Observaciones | Promedio
(100+0)/2 = 50 1 50,00
(101+299,99)/2 = 200,495 = 200 2 200,00
(300+499,99)/2 = 399,995 = 400 3 400,00
(500+999,99)/2 = 749,995 = 750 4 750,00
> 1000 = 1000 5 1000,00

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. 2011.

Cuadro Ne° 38. Estadistico de la Regresion.

Estadisticas de la Regresion
Coeficiente de correlacion multiple 0,98954568
Coeficiente de determinacion R"2 0,97920065
R”2 ajustado 0,97226754

Observaciones 5

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. 2011.

Con el resumen de la tabla anterior, se concluye:

El Grado de Correlacion entre las observaciones es del 98%; mientras
que la confiabilidad determinada por el R? ajustado, en este caso coincide
en el 98%, esto garantiza que los valores y calculos que a continuacién se
presentan pueden ser tomados como base referencial para préximos

estudios o investigaciones.
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Cuadro N° 39. Oferta de Escultura e Imagineria

Categoria Escultura e Imagineria
Valor| % Promedio

Menos de $100 0 0 (100+0)/2 =50
Entre $101 y $299,99( O 0 |(101+299,99)/2 = 200,495 = 200
Entre $300 y $499,99( O 0 [(300+499,99)/2 = 399,995 = 400
Entre $500 y $999,99( 11 [ 55 |(500+999,99)/2 = 749,995 = 750
De $1000 o mas 9 |45 = 1000 = 1000
Total 20 (100 Valores Promedios

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Rosero, L. 2011.

11 x 750 =
9 x 1000 =

8250
9000
$172

50

Aplicando el Teorema, se tiene lo siguiente:

(17250/20) = $862,50
862,50 x 27 = $23287,50
23287,50 x 12 = $279450,00

Oferta promedio de cada local
Oferta mensual de 27 locales
Oferta anual

Cuadro N° 40. Oferta de Artesania Artistica

Artesania Artistica

Categoria
Valor| % Promedio

Menos de $100 2 110,53 (100+0)/2 = 50

Entre $101y $299,99| 3 [15,79]| (101+299,99)/2 = 200,495 = 200
Entre $300 y $499,99| 6 |[31,58]| (300+499,99)/2 = 399,995 = 400
Entre $500 y $999,99( 3 |15,79| (500+999,99)/2 = 749,995 = 750
De $1000 o mas 5 126,32 = 1000 = 1000

Total 19 | 100 Valores Promedios

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Rosero, L. 2011.
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2 x50 = 100

3 x 200 = 600

6 x 400 = 2400

3 x 750 = 2250

5x1000 = 5000
Y= $10350

Aplicando el Teorema, se tiene lo siguiente:
(10350/19) = $544,74 Oferta promedio de cada local
544,74 x 25 = $13618,50 Oferta mensual de 25 locales
13618,50 x 12 = $163422,00 Oferta anual

Cuadro N° 41. Oferta de Muebles

c . Muebles
ategoria Valor| % Promedio
Menos de $100 0 0 (100+0)/2 = 50

Entre $101y $299,99| 2 | 6,45 [(101+299,99)/2 = 200,495 = 200

Entre $300 y $499,99| 4 | 12,9 [(300+499,99)/2 = 399,995 = 400

Entre $500 y $999,99| 8 |25,81 [(500+999,99)/2 = 749,995 = 750

De $1000 0 mas 17 |54,84 2 1000 = 1000

Total 31 100 Valores Promedios

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. 2011.

2 x 200 = 400

4 x 400 = 1600

8 x 750 = 6000

17x 1000 = 17000
Y= $25000

Aplicando el Teorema, se tiene lo siguiente:
(25000/31) = $806,45 Oferta promedio de cada local
806,45 x 46 = $37096,70 Oferta mensual de 46 locales
13618,50 x 12 = $445160,40 Oferta anual
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Cuadro N° 42. Oferta de Utilitarios

i Utilitarios
Categoria :
Valor| % Promedio
Menos de $100 1 | 556 (100+0)/2 = 50

Entre $101y $299,99| 2 |11,11(101+299,99)/2 = 200,495 = 200
Entre $300 y $499,99| 0 0 |(300+499,99)/2 = 399,995 = 400

Entre $500 y $999,99| 2 |11,11(500+999,99)/2 = 749,995 = 750

De $1000 0 mas 13 [72,22 2 1000 = 1000
Total 18 100 Valores Promedios

Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. 2011.

1 x50 = 50

2 x 200 = 400

2 x 750 = 1500

13x1000 = 13000
2 = $14950

Aplicando el Teorema, se tiene lo siguiente:

(14950/18) = $830,56 Oferta promedio de cada local
830,56 x 18 = $14950,00 Oferta mensual de 18 locales
14950 x 12 = $179400,00 Oferta anual

En este caso la encuesta se aplicd a la totalidad de almacenes que
expenden productos utilitarios, inicamente se realiz6 la multiplicacion por

12 para saber el valor anual pronosticado.
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Cuadro N° 43. Oferta de Otras Artesanias (Artes Plasticas)

c . Otros
ategoria Valor!| % Promedio
Menos de $100 0 0 (100+0)/2 = 50
Entre $101 y $299,99 1 100 | (101+299,99)/2 = 200,495 = 200
Entre $300 y $499,99 0 o | (300+499,99)/2 = 399,995 = 400
Entre $500 y $999,99| 0 | 0 |(500+999,99)/2 =749,995 = 750
De $1000 0 mas 0 0 2 1000 = 1000
Total 1 (100 Promedio
Fuente: Encuesta.
Elaborado por: Rosero, L. 2011.
1x 200 = 200
> = $200 (Oferta mensual)
200 x 12 = $2400,00 Oferta anual

De igual manera, en este caso en vista de que existe un solo local

comercial que produce y vende artes plasticas, Unicamente se debe

multiplicar el valor de oferta mensual por 12 para tener el valor anual.

Cuadro N° 44. Resumen de la Oferta

Producto

Délares

Escultura e Imagineria $279450,00

Artesania Artistica $163422,00
Muebles $445160,40
Utilitarios $179400,00
Otros $2400,00
Total $1’069.832,40

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Rosero, L. 2011.

La oferta artesanal medida econdmicamente es de 1'069.832,40 délares;

valor comparado con los 56.954°000.000 que es el PIB Nominal del afno
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2010 del Ecuador (ANEXO X), la produccién de San Antonio de lbarra

alcanza una participacion del 1.887 en el dicho medidor econémico.

Por otra parte, la demanda de trabajos en madera son apetecidos en el
mercado local como en el mercado internacional, segun datos del Banco
Central Del Ecuador, citados por trabajos anteriores detallan el
comportamiento de la demanda de estos articulos, como hace referencia

el cuadro que se muestra a continuacion.

Cuadro N° 45. Comportamiento Histérico de la Demanda

Afo Doélares
2006 |6'242.848,53
2007 |6'245.960,62
2008 |6'249.072,70
2009 |6'252.184,79

2010 [6’255.296,88
Fuente: Garrido, V (2008)
Elaborado por: Rosero, L (2011)

Una vez conocido los valores histéricos de la oferta y de la demanda de
artesanias, a través del modelo de regresion se establecié la oferta y
demanda proyectadas hasta el afio 2015, quedando de la siguiente
manera: (ANEXO T)

Cuadro N° 46. Proyeccion de Oferta y Demanda

Afos | Oferta - D6lares | Demanda - Délares
2006 1067908,87 6'242848,53
2007 1068389,43 6'245960,62
2008 1068870,20 6'249072,70
2009 1069351,19 6'252184,79
2010 1069832,40 6'255296,88
2011 1070313,07 6'258408,97
2012 1070793,95 6'261521,05
2013 1071274,83 6'264633,14
2014 1071755,72 6'267745,23
2015 1072236,60 6'270857,31
r 0,99 1,00

Fuente: Encuesta.

Elaborado por: Rosero, L. 2011.
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Como se indica en el ANEXO T, el crecimiento promedio calculado para la
oferta es de 0.045%, mientras que para la demanda es de 0,049%; por tal
motivo se comprueba lo que se sefalé anteriormente: la oferta crece en
igual proporcién a la demanda, y la razon se debe a que la produccion se

hace bajo pedidos.

Por otra parte, en el mismo ANEXO T, se puede observar claramente que
el indicador r se aproxima a 1 en ambos casos, lo que quiere decir que
existe un porcentaje de correlacion alto positivo, entre las variables
estudiadas (afios y oferta; afios y demanda), y ademas quiere decir que a
medida que los afios transcurren, la demanda se incrementa y esto hace

que también se incremente la oferta.
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4.2.2. ¢(Cuédles son los canales de distribucion y comercializacion
gue se utilizan para la colocacion del producto en el mercado

artesanal de la parroquia en mencién?
De acuerdo a las definiciones establecidas en el Marco Teérico, ademas
de la informacién proporcionada por los productores artesanales se

establece los siguientes canales de distribucion y comercializacion.

Primero es necesario recordar lo que representan los canales de

distribucion y comercializacion, a través del grafico N° 2.1.2.

Gréafico N° 3. Canales de distribucion y comercializacion.

Distribucion Comercializacion
A A
s B & ™

Productor [—— > Local —- Consumidor

Comercial Final

El canal de distribucién se establece desde el productor al local comercial
y el canal de comercializacibn nace desde el local comercial al
consumidor final. Ademas en el Capitulo Il se estableci6 de manera
grafica el canal de distribucion y de comercializacion, pero ahora se va a
distinguir los canales que se practican para colocar el producto a manos

del consumidor final.
Canal de Distribucion e

Canal de Comercializacion
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Gréafico N° 39. Proceso de Comercializacion de Artesanias.

Mercado

/ Internacional _\
— mm/emm wmm mm— Emm == S = -~
e ™ 4

Productor  |esp Local

. Consumidor
Comercial o

Mercado /

Nacional

Canales de Distribucion identificados

» De Productor hacia Mercado Internacional

» De Productor hacia Mercado Nacional

» De Productor hacia el Local Comercial

» Del Local Comercial hacia el Mercado Internacional
» De Local Comercial hacia el Mercado Nacional

Canales de Comercializacion identificados

> De Productor hacia el Consumidor
> De Local Comercial al Consumidor Final
» Del Mercado Nacional al Consumidor Final

> Del Mercado Internacional al consumidor Final

Por otra parte, es necesario mencionar que el mercado nacional donde se
exhiben las artesanias de San Antonio de lbarra esta compuesto por las
ciudades de Quito, Guayaquil, Manta, Cuenca, de manera principal;
mientras que el mercado internacional esta delimitado por Colombia,

Pert, Panam4, Estados Unidos y Europa.

129



4.2.3. ¢(Cuél es la variacion porcentual que obtiene el productor, el
intermediario comercial y el consumidor final, respecto al

precio comercial?

Para contestar esta pregunta, hay que recurrir alos ANEXOS O, P, Q,Ry
S.

Ademés hay que tener en cuenta la férmula que se emplea para

determinar la variacion porcentual.

Formula N° 5. Variacién Relativa Porcentual

A% de la 02 1 Cantidad2 — Cantidad1 100
= *
bdelaQzaQ Cantidad2

De igual manera se debe anotar la ecuacion de la Diferencia Porcentual,

para conocer la totalidad que el intermediario se lleva en conjunto.

Producto: Escultura

Materia Prima 50,00
+ Mano de Obra 275,00
Costos Indirectos de Fabricacion 80,00
= Total Costos 405,00
Precio de Venta (productor - almacén) 600,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 850,00
600 — 405
A% de Productor a Almacén = 600 * 100 = 32,5%
) _ 850 — 600
A% de Almacén a Consumidor = gm0 *x 100 =29,41%

130



Cuadro N° 47. Variacién Monetaria de Productor — Intermediario —

Consumidor, en las Esculturas.

_ Productor Intermediario Consumidor-
Productor 600,00 No Hay 602’80
405,00 (¢) No (a+b)
(@ Hay
195,00 (b
Intermediario (b) 25000 250,00
(d-c) (d-c)
Consumidor No Hay 850,00 (d) No Hay
600,00 (a+b) | 250,00 (d-c) | 850,00 |

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Simbologia:

(a) = Materia Prima + Mano de Obra + Costos Indirectos de Fabricacion.
(b) = Utilidad del Productor

(c) = Precio de Venta (Productor - Almacén)

(d) = Precio de Venta (Almacén - Consumidor)

Analisis.

600 x 32,5% = 195 ddlares = 600 — 405 dolares
850 x 29,41% = 250 d6lares = 850 — 600 dolares

» El productor vende su escultura al intermediario a 600 dolares, de los
cuales 405 dolares corresponden a costos de produccién, por lo que su
ganancia es igual a 195 dolares.

» El intermediario vende la escultura al consumidor a 850 délares, pero el
primero la compro al productor en 600 dolares, por lo que su ganancia

es de aproximadamente 250 délares.

» El consumidor adquiere la escultura, pero se desprende de 850

dolares.
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Producto: Artesanias Artisticas.

Materia Prima 7,00
+ Mano de Obra 7,00
Costos Indirectos de Fabricacion 3,00
= Total Costos 17,00
Precio de Venta (productor - almacén) 22,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 35,00
] 22 —17
A% del Productor al Almacén = 22 *100 = 22,73%
] _ 35 —22
A% de Almacén al Consumidor = 35 * 100 = 37,14%

Cuadro N° 48. Variaciéon Monetaria de Productor — Intermediario —

Consumidor, en las Artesanias Artisticas

_ Productor Intermediario Consumidor!
Productor 22,00 No Hay 22;%0
17,00 () No (a+b)
a Ha
. @ 5,00 (b) y 13,00
Intermediario 13,00
(d-c) (d-c)
Consumidor No Hay 35,00 (d) No Hay
22,00 (a+h) | 1300 (d-o) | 500 |

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Simbologia:

(a) = Materia Prima + Mano de Obra + Costos Indirectos de Fabricacion.
(b) = Utilidad del Productor

(c) = Precio de Venta (Productor - Almacén)

(d) = Precio de Venta (Almacén - Consumidor)
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Anédlisis.

22 x 22, 73% =5 ddolares = 22 — 17 dolares
35x37,14% = 13 dblares = 35 — 22 doblares

» El productor vende el juego de artesanias artisticas al intermediario a
un precio de 22 ddlares, de los cuales 17 dolares corresponden a
costos de produccion, por lo que su ganancia es igual a 5 dolares por

cada juego.

» El intermediario vende el juego de artesanias artisticas al consumidor a
un precio de mercado de 35 dolares, pero el intermediario la compro al
productor en 22 dolares, por lo que su ganancia es de

aproximadamente 13 ddlares.

» El consumidor adquiere la artesania, pero se desprende de 35 ddlares,

aclarando que eso satisface su necesidad.

Producto: Muebles

Materia Prima 7,00
+ Mano de Obra 10,00

Costos Indirectos de Fabricacion 5,00
= Total Costos 22,00
Precio de Venta (productor - almacén) 45,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 75,00

45— 22
45

A% del Productor al Almacén = *100 =51,11%
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75— 45
75

A% del Almacén al Consumidor = * 100 = 40,00%

Cuadro N° 49. Variacion Monetaria de Productor — Intermediario —

Consumidor, en los Muebles.

_ Productor Intermediario Consumidor-
Productor 45,00 No Hay 45;_%0
22,00 " (g) No )
- @ 23,00 (b) Hay 30,00
Intermediario ' 30,00
(d-c) (d-c)
Consumidor No Hay 75,00 (d) No Hay
45,00 (a+b) | 30,00 (d-c) | 7500 |

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Simbologia:

(a) = Materia Prima + Mano de Obra + Costos Indirectos de Fabricacion.
(b) = Utilidad del Productor

(c) = Precio de Venta (Productor - Almacén)

(d) = Precio de Venta (Almacén - Consumidor)

Analisis.

45 x 51,11% = 23 dolares = 45 — 22 dolares
75 x 40% = 30 d6lares = 75 — 45 dolares

» El productor vende los muebles al almacén a 45 doélares, de los cuales
22 dolares corresponden a los costos de produccién, por lo que su

ganancia es igual a 23 ddlares la venta de los muebles.

» El intermediario vende los muebles al consumidor a un precio de

mercado de 75 dolares, pero el intermediario la compro al productor en
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45 dolares, por lo que su ganancia es de aproximadamente 30 dolares

por los muebles.

» El consumidor adquiere el mueble, pero a cambio paga 75 dolares por

el nuevo bien que adquirio.

Producto: Utilitarios

Materia Prima 3,00
+ Mano de Obra 2,00

Costos Indirectos de Fabricacion 1,00
= Total Costos 6,00
Precio de Venta (productor - almacén) 8,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 15,00

Para poder determinar la variacidbn porcentual, es necesario aplicar la

siguiente formula:

A% del Productor al Almacén = * 100 = 25,00%

15-8
15

A% del Almacén al Consumidor = *100 =46,67%

Cuadro N° 50. Variacién Monetaria Productor — Intermediario —

Consumidor, en los Utilitarios

_ Productor [Intermediario Consumidor-

Productor No Hay 8,00 (a+b)
6,00 8,00 (c) No
a 2,00 (b Ha
Intermediario @ (b) 4 70 7,00
(d-c) (d-c)
Consumidor No Hay 15,00 (d) No Hay

8,00 (a+b) | 7,00 (d-) | 1500 |

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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Simbologia:

(a) = Materia Prima + Mano de Obra + Costos Indirectos de Fabricacion.
(b) = Utilidad del Productor
(c) = Precio de Venta (Productor - Almacén)

(d) = Precio de Venta (Almacén - Consumidor)

Analisis.

8 x 25% = 2 db6lares = 8 — 6 dblares
15 x 46,67% = 7 db6lares = 15 — 8 dblares

» El productor vende los utilitarios a 8 dolares al almacén, de los cuales

6 ddlares corresponden a los costos de produccion, por lo que su

ganancia es igual a 2 dolares la venta de cada unidad.

» El intermediario vende los utilitarios al consumidor a un precio de 15

dolares, pero el intermediario la compr6 al productor en 8 dolares, por

lo que su ganancia es de aproximadamente 7 dolares por los

muebles.

» El consumidor adquiere el utilitario, por el que paga 15 dolares que

son compensados por la adquisicién del nuevo objeto.

Producto: Artesanias en Fibra de Vidrio”

En este tipo de artesanias como no existe intermediaciobn comercial, no se

puede establecer la variacidbn porcentual que obtiene el intermediario

respecto al productor, pero si se puede establecer la variacién porcentual

gue obtiene el productor respecto al consumidor final.
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Materia Prima 1,11

+ Mano de Obra 4.64
Costos Indirectos de Fabricacion 0,25
= Total Costos 6,00

Precio de Venta (productor — consumidor) 9,00

A% del Productor al Consumidor = * 100 = 33,33%

Cuadro N° 51. Variacion Monetaria Productor — Consumidor, en las Artes

Plasticas
Productor Consumidor
Productor 6,00 9,00 900
Consumidor 9,00 No Hay '

9,00

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Analisis.
9 x 33,33% = 3 db6lares = 9 — 6 dolares

» El productor vende las artes plasticas 9 dolares al consumidor, de los
cuales 6 délares corresponden a los costos de produccion, por lo que
su ganancia es igual a 3 dolares, producto de la venta de estos

articulos.

Cuadro N° 52. Variacion Porcentual — Resumen.

Producto Productor - Almacén | Almacén - Consumidor

Escultura 32,50% 29,41%

Artesanias Artisticas 22,73% 37,41%

Muebles 51,11% 40,00%

Utilitarios 25,00% 46,67%
Productor — Consumidor Final

Otros | 33,33%

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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4.2.4. ;Cuédl es el nivel socioecondmico de los productores
artesanales, asi como de los propietarios y/o administradores

de los locales comerciales de San Antonio de Ibarra?

Productores Artesanales:

Desde el punto de vista social, la artesania es una actividad que la
ejercen hombres y mujeres, sin importar su edad, en muchas ocasiones la
actividad artesanal es realizada por toda la familia, y desde hace gran
tiempo atras, pero los ingresos que obtienen por ejercer esta actividad no
son representativos y en ocasiones los jefes de hogar u otros miembros
de la familia se ven obligados a realizar otras actividades con la finalidad
de incrementar su nivel de ingresos. En cuanto al nivel econdmico: un alto
porcentaje vende sus trabajos artesanales al intermediario, dejando de
percibir una cantidad considerable de dinero. La mayoria de los
encuestados uUnicamente disponen del servicio telefénico, pero otros
cuentan con servicios adicionales como TV Cable, Internet y transporte

propio.

La actividad artesanal es parte de la cultura de San Antonio, por tal motivo
los artesanos continlan desarrollandola a pesar de que en términos
monetarios no sea muy representativa. Los artesanos ejercen esta
actividad como fuente de vida, ya que es muy dificil a estas alturas
dedicarse a otros oficios. Son muy pocos que en la actualidad se han
visto favorecidos, ya que la mayoria que tienen acceso a servicios
complementarios fueron los iniciadores de la actividad artesanal.
Resultado de esta investigacion se dice que el nivel socioeconémico de
los artesanos es bueno, y esta lejos de llegar a ser Optimo, porque las
condiciones sociales no se prestan, las politicas gubernamentales no han
impulsado un desarrollo sostenible en recursos ni mucho menos

sustentable en el tiempo.
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Propietarios de los Locales Comerciales:

En el campo social: la administracion de los locales comerciales esta a
cargo de hombres, pero también por mujeres que son mayoria; gran
porcentaje de los locales comerciales son arrendados, son pocos quienes
poseen su propio local, la existencia de los locales comerciales ha sido
desde hace mucho tiempo atras, pero en los ultimos cinco afios se han
incrementado en un 22%, generando empleo y desarrollo econémico en la
parroquia y en sus alrededores, por otra parte, casi la totalidad satisface

sus necesidades basicas.

En lo referente al &mbito econdmico, los locales estdn administrados por
sus propietarios, pero también se dan casos en que los propietarios tienen
la capacidad econOmica para pagar los servicios de un administrador, en
cuanto a las ventas, se puede decir que el valor promedio minimo es de
quinientos dolares al mes, pero afirman que no pueden tener acceso a los
servicios béasicos, pero ellos mismos se contradicen en cuanto a los
servicios adicionales se puede decir que casi la totalidad tiene el servicio

telefonico, y también cuentan con TV Cable, Internet y transporte propio.

A pesar de que la mayoria de comerciantes afirma que no satisface sus
necesidades, se ve claramente que tiene acceso a los “servicios
complementarios”, por lo que se puede afirmar que a medida que los
ingresos aumentan, en el ser humano aparecen nuevas necesidades. Por
lo tanto el nivel socioecondmico sin duda es mejor que el que tiene los
artesanos, ya que la mayoria de propietarios se aprovecha de las obras

realizadas por los trabajadores.

Con todos los criterios anteriores, se respondi6 la pregunta general de la

investigacion.
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4.2.5. ¢(Como influye laintermediacién comercial en el precio final de
las artesanias en madera, de la parroquia de San Antonio de
Ibarra, Provincia de Imbabura?

Para contestar esta interrogante, es necesario recordar tres ecuaciones:

a. Margen Bruto de Comercializacion:

Precio del Consumidor — Precio del Productor x 100
Precio del Consumidor

MBC =

b. Participacion Directa del Productor

PDP =100 - MBC

c. Margen Neto de comercializacion

Margen Bruto — Costo de Mercado x 100
Precio del Consumidor

MNC =
Producto: Escultura e Imagineria.
Datos: Precio del Consumidor = 850

Precio del Productor = 600

MBC = Precio del Consumidor — Precio del Productor x 100

Precio del Consumidor

MBC = o200~ 600 100 = 29.41%
- T g5 T T elEA

El resultado significa que por cada dolar pagado por el consumidor de

esculturas, el 29,41% ($249,99) corresponde al intermediario, sin tomar

en cuenta sus propios costos y gastos.
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PDP =100 - MBC

PDP = 100 - 29.41 = 70.59

Segun el resultado, el productor participa en 70,59% ($600,01) respecto

del precio pagado por el consumidor final.

El costo de mercado de acuerdo a sondeos de opinion es similar al 5%
del precio que paga el consumidor final.

Margen Bruto — Costo de Mercado x 100
Precio del Consumidor

MNC =

(850 — 600) — (0.05 * 850)
850

MNC = ( )XlOO = 24%

El MNC quiere decir que un 24% ($204) del precio pagado por el
consumidor final, se destind para la intermediacion comercial, después de

deducir sus costos y gastos.

Grafico N° 40. Suma de Costos para el Precio Final de las Esculturas.

Precio Final de la Escultura (405 + 195 + 250 = 850

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Como se puede notar en el grafico anterior, el intermediario saca
provecho por efecto de la plusvalia, el beneficio del trabajo que el
artesano hace es de 1,28 veces.
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Lo ideal fuese que el productor pase directamente a comercializar sus
trabajos con el consumidor final, inclusive se puede negociar a un precio
mas bajo, generando un nivel mas competitivo de la parroquia, pero
lamentablemente los artesanos no tienen la capacidad econ6mica para

asumir nuevas competencias en el mercado local.

Producto: Artesania Artistica
Datos: Precio del Consumidor = 22

Precio del Productor = 35

Precio del Consumidor — Precio del Productor x 100
Precio del Consumidor

MBC =

35-122
35

MBC = ( )XlOO =37%

El resultado significa que por cada dolar pagado por el consumidor de
esculturas, el 37% ($13,65) corresponde al intermediario, sin tomar en
cuenta sus propios costos y gastos.

PDP = 100 - MBC

PDP =100 - 37 = 63

Segun el resultado, el productor participa en 63% ($22,05) respecto del

precio pagado por el consumidor final.

El costo de mercado de acuerdo a sondeos de opinion es similar al 5%

del precio que paga el consumidor final.

Margen Bruto — Costo de Mercado x 100
Precio del Consumidor

MNC =
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(35 — 22) — (0.05 * 35)

35

MNC = ( )XlOO =32%

El MNC quiere decir que un 32% ($11,20) del precio pagado por el
consumidor final, se destind para la intermediacion comercial, después de

deducir sus costos y gastos.

Gréafico N° 41. Suma de Costos para el Precio Final de las A. Artisticas.

Frecio Finalde la A Adistica (17 +5 +13)= 35
® >

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Al respecto se observa que la utilidad del intermediario es 2,6 veces mas
gue la que ostenta el productor, o se entiende que es el costo que el

productor paga por no tener un lugar de venta directa.

Producto: Muebles
Datos: Precio del Consumidor = 75

Precio del Productor = 45

_ Precio del Consumidor — Precio del Productor x 100
MBC = : :
Precio del Consumidor

75 5

MBC = ( )XlOO =40%

J

El resultado significa que por cada dolar pagado por el consumidor de
muebles, el 40% ($30) corresponde al intermediario, sin tomar en cuenta

SUS propios costos y gastos.
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PDP =100 - MBC
PDP =100-40=0.6

Segun el resultado, el productor participa en 60% ($45) respecto del

precio pagado por el consumidor final.

El costo de mercado de acuerdo a sondeos de opinién es similar al 5%
del precio que paga el consumidor final.

_ Margen Bruto — Costo de Mercado x 100
MNC = - -
Precio del Consumidor

(75 — 45) — (0.05 % 75)

75

MNC = ( )XlOO = 35%

El MNC quiere decir que un 35% ($26,25) del precio pagado por el
consumidor final, se destind para la intermediacion comercial, después de
deducir sus costos y gastos.

Grafico N° 42. Suma de Costos para el Precio Final de los Muebles.

Precio Finalde los Muebles (22 +23 +30)=75

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

En este caso la utilidad que obtiene el productor es superior al total de los
costos de produccion de los muebles; pero la parte que deja de percibir

comparada con la del intermediario es igual a 1,3 veces.
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Producto: Utilitarios.
Datos: Precio del Consumidor = 15

Precio del Productor = 8

Precio del Consumidor — Precio del Productor x 100
Precio del Consumidor

MBC =

-

15
MBC = (

)XlOO = 47%

J

El resultado significa que por cada dolar pagado por el consumidor de
utilitarios, el 47% ($7,05) corresponde al intermediario, sin tomar en
cuenta sus propios costos y gastos.

PDP = 100 - MBC

PDP =100 -47 =53

Segun el resultado, el productor participa en 53% ($7.95) respecto del

precio pagado por el consumidor final.

El costo de mercado de acuerdo a sondeos de opinidon es similar al 5%

del precio que paga el consumidor final.

Margen Bruto — Costo de Mercado x 100
Precio del Consumidor

MNC =

VNG — ((15 —8) — (0.05 * 15)

15

)X].OO =42%

El MNC quiere decir que un 42% ($6,30) del precio pagado por el
consumidor final, se destino para la intermediacion comercial, después de

deducir sus costos y gastos.
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Gréafico N° 43. Suma de Costos para el Precio Final de los Utilitarios.

Frecio Final de los Utilitarios (B + 2 + 7) = 14

Fuente: Entrevista.
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

En los “Utilitarios”, la utilidad del productor es relativamente baja, esto se
produce porque estos objetos son muy laboriosos, y sus costos de
produccion son altos. Pero el intermediario saca una ganancia
representativa, ya que comparada con la del productor, la de éste es de

3.5 veces.

Producto: Otros (Artes Plasticas)

Como ya se anotO anteriormente, en este caso no se puede establecer
ningun tipo de calculo porque la intermediacion no existe, en virtud de que
el productor vende sus trabajos artesanales de manera directa al

consumidor final, por los pedidos que éste hace.

Cuadro N° 53. Valor Econdmico que se lleva el Intermediario

Participacion
Producto % d(_e _ Oferta por Valor _de' del o Total
Intermediacion Producto Intermediaciéon | Intermediario
en el Precio
Escultura 50% 279450,00 139725,00 29% 40520,25
ﬁ::?:t‘i"‘c”;a 58% 163422,00 94784,76 37% 35070,36
Muebles 61% 445160,40 271547,84 40% 108619,14
Utilitarios 61% 179400,00 109434,00 A47% 51433,98
Otros 0% 2400,00 2400,00 0% 0,00
Total 235.643,73

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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El valor econdmico promedio que se llevan las personas que ejercen la
intermediacion comercial suma los 235.643,73 dolares al afio, cantidad
que deberia ir a manos del productor con la cual ellos pueden acceder a
mas productos de la canasta basica, mejorar sus condiciones sociales en

aspectos de salud, educacién y demas servicios.

La intermediacion comercial afecta en dos campos: el primero es el
economico porque perjudica de manera directa al productor al participar
dentro del proceso de comercializacién, y el segundo es en el campo
social, porque el dinero que dejan de percibir limita a los artesanos para
gue estos puedan acceder a nuevos servicios y consecuentemente

mejorar su nivel de vida.

Los hallazgos encontrados, indican que la intermediacion comercial si
afecta al proceso de comercializacion de artesanias, y se manifiesta
directamente en el precio final pagado por los consumidores, pero
lamentablemente la presencia de los intermediarios se ha vuelto
necesaria porque los artesanos no tienen la capacidad econdémica y

administrativa para ponerse su propio local comercial.
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CONCLUSIONES

Una vez culminada la investigacion sobre la incidencia de la
intermediacion comercial en el precio final de las artesanias en madera de
la parroquia San Antonio de Ibarra, se establecié las respectivas
conclusiones que contribuiran a los lectores a comprender de manera

mas rapida la tematica estudiada.

v El comportamiento de la oferta es directamente proporcional al
comportamiento de la demanda, esto quiere decir que su crecimiento
es similar, pero la produccion de San Antonio de Ibarra apenas cubre
un 17% de la demanda artesanal nacional. Por otra parte, la parroquia,
para la realizacion de las artesanias en sus diversos tipos, el
consumidor final es quien realiza “pedidos” o “encargos”, por cuanto los
oferta es igual a la demanda, esto quedd demostrado en base al indice
de crecimiento de las variables econdmicas, las investigaciones
anteriores y la publicacion de dos articulos de prensa (ANEXOS V y
W). Asimismo, la cantidad comercializada fue de 1°072.232,28 délares;
este valor comparado con el PIB Nominal a 2010 que fue igual a
56.964 millones de dolares, quiere decir que la produccion de San
Antonio aporta con el 1,88.10® a la produccién nacional, dicho de otra

forma es igual al 0,0188 por mil.

v' La intermediacion artesanal se da en la mayoria de los trabajos
artesanales producidos; en el caso de la escultura e imagineria, se
establece en 50%, en lo que se refiere a las artesanias artisticas, el
nivel de intermediacion es el 58%, en muebles, la intermediacion
alcanza el 61%, en los trabajos utilitarios la intermediacion comercial se
establece en el 61% y en las artes plasticas el productor vende al
consumidor final, por lo tanto en este caso la intermediacion comercial

es nula, quedando un promedio de intermediacién comercial en el
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sector artesanal de un 58%. Mientras que la participaciéon de la

intermediacién en el precio final de las artesanias se establecio asi:

Cuadro N°. 54. Participacion del Productor e Intermediario.

Participacion del Intermediario

Tipo de Participacion del Intermediacion Intermediacion
producto Productor : Sumatoria
nominal real

Escultura 71% 29% 24% (71%+29%)=100%
ﬁﬁfsst?c”;a 63% 37% 32% (63%+37%)=100%
Muebles 60% 40% 35% (60%+40%)=100%
Utilitarios 53% 42% 37% (53%+42%)=100%
Otros 100% 0% 0% (100%+0%)=100%

v Dentro de la comercializacion se identific6 dos etapas: la primera que
consistia en la distribucion, y la segunda a la comercializacion; como es
I6gico pensar, si se incrementa el nimero de intermediarios, esto
repercutira en un valor proporcional en el precio de las artesanias,

produciéndose un efecto multiplicador o ciclico en el precio.

El productor al momento de comercializar las artesanias entrega parte
de su ganancia al intermediario, esto se da porque el productor no tiene
la capacidad econémica para adquirir un local o arrendarlo, ademas de
gue no tiene la preparacion suficiente para administrar su propio

negocio.

El nivel socioecondmico de los productores es bueno, sin llegar a ser
optimo, y a pesar de eso es muy inferior al acceso a servicios que
poseen los propietarios de los almacenes, quienes por su “actividad”
han podido adquirir servicios complementarios que contribuyen al
mejoramiento de su nivel de vida, ademas el acceso a créditos es
limitado. A su vez, la intermediacion afecta negativamente a las
condiciones  socioeconOmicas  de los productores, pero
lamentablemente el papel que desempefia la intermediacién comercial
es necesario porgue la mayoria de artesanos no tiene la capacidad
financiera para asumir los costos que representa mantener un local

comercial.
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RECOMENDACIONES

En virtud de que esta investigacion tiene caracter descriptivo — cualitativo,
se presentan las respectivas recomendaciones a manera de posibles
propuestas que deriven en nuevas investigaciones o0 estudios
complementarios, ya que esta investigacion puede definirse como la

estructura basica que promueva el sustento de futuras indagaciones.

v Implementar un programa de difusion de la parroquia, empleando
criterios de mercadotecnia que posibiliten utilizar los recursos
existentes a favor de la poblacion artesanal, aprovechando los medios
de comunicacién local y empleando los elementos disponibles en la

parroquia, y asi potenciar la produccion.

v Para que la intermediacién comercial incida en menor proporcién en el
precio final y para que la parroquia gane mas en términos de
competitividad, es necesario que se planifique de manera mas
constante la realizacion de los eventos de concentracidon masiva tales
como: ferias, exposiciones artisticas, ruedas de negocios, entre otros;
para dinamizar la economia local y favorecer la comercializacion

directa de los productores artesanales.

v Por otra parte, es importante que se realice un “Estudio de Pre-
factibilidad” para la Creacion de un Centro de Acopio, que promueva la
venta directa de los productos artesanales hacia el consumidor final, y
asi ir reduciendo la participacion del intermediario en el proceso de

comercializacion de artesanias.

v/ Para que los artesanos puedan comercializar de manera directa se
requiere que se los capacite en aspectos como: atencion al cliente y
administracion de empresas de manera principal, para que no
dependan de manera excesiva de los almacenes de la localidad, y asi

asegurarles un incremento en su nivel de ingresos, esto repercutira
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directamente en el mejoramiento de las condiciones de vida de los
artesanos 0 a su vez generar un nuevo producto bancario que

incremente las posibilidades de impulsar su propio negocio.
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ANEXO A. Mapa de la Parroquia San Antonio de Ibarra.

Fuente: Departamento de Planificacion del llustre Municipio de Ibarra.
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ANEXO B. Validacién de los Instrumentos de Investigacion.

Oficio N° 012
Ibarra, 10 de mayo de 2011

Sres.
Director y Tribunal

Presente.-

En atencién al pedido verbal realizado por el tesista, Sr. Luis Anibal
Rosero Valencia, portador de la cédula 040167780-2, para que se revise
y valide las encuestas y entrevistas. Certifico que se reviso y se hicieron
las observaciones y sugerencias pertinentes, mismas que fueron
tomadas en cuenta para la elaboracion de tales instrumentos, para que
estén operacionalizables y cumplan con los objetivos trazados en la

investigacion.

Atentamente:

Ing. Juan Carlos Barreno Navarrete
JEFE DE PROYECTOS

Sanchez y Cifuentes 9-54, entre M. Oviedo y P. Moncayo (2do piso)
Ibarra — Ecuador.
E-mail. thehouseofproject@hotmaill.com
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ANEXO C. Encuesta Dirigida a los Propietarios y/o Administradores de
Locales Comerciales en la Parroquia “San Antonio de Ibarra”

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

Objetivo: La presente encuesta tiene la finalidad de recabar informacion
referente a la situacion comercial del sector artesanal de la parroquia San
Antonio de Ibarra.

Instructivo. La informacién proporcionada en la presente encuesta sera
utilizada unicamente para la realizacion del trabajo de grado solicitado por
la Universidad. A continuacion sirvase contestar a todas las interrogantes
gue se plantean.

Datos Informativos.

RAzZON SOCIaAl.. ...
Género( ) Edad ( ) Condicion. Propietario ( ) Administrador ( )
Local comercial: Propio () Arrendado ( )

Tiempo que realiza la actividad comercial () afios.
CUESTIONARIO

1. ¢Quétipo de artesania comercializa?

Muebles () Artesania Artistica ()  Escultura ()
Utilitarios ( ) Otros ()
CUALL

2. Senale con una “X” las caracteristicas tienen sus productos:
Disefios originales () Estilos Clasicos ( )
Tamafios Moderados ( )

3. ¢Las artesanias que usted expende, son producidas por
artesanos locales?
Si () No ( ),Dedonde..........cecviviiiiiiiinnannn.

4. De las siguientes alternativas, ¢Indique cuantos proveedores de
artesanias tiene usted?

Uno () Dedosatres ()
De cuatro a cinco () Masde seis ()
Usted es productor ()

5. El volumen de ventas mensuales es:
Menos de $100 () Entre $101y $299,99 ()
Entre $300 y $499,99 () Entre $500 y $999,99 ()
De $1000 o mas ()
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6. ¢Cada qué tiempo se provee con nuevas artesanias?

Cada semana ( ) Cadados semanas ()

Cada tres semanas ( ) Cadames ()
7. Lainversion en la compra de artesanias cada mes es:

Menos de $100 () Entre $101y $299,99 ()

Entre $300 y $499,99 () Entre $500 y $999,99 ()

De $1000 o mas ()

8. De 1 a 3, siendo 1 méas importante ¢Cudal es la razon de la
competitividad?
Calidad del producto ( ) Variedad en los trabajos ( )
Precios accesibles () Otra( )cudl.......ooeiviiiiiiiini,

9. ¢Cuél es el método que utiliza para la fijacion del precio?
Costos de produccion ( ) Oferta y demanda ()
Por competencia () Incremento sobre el costo ( )

10. ¢La ubicacion geografica de la parroquia es importante dentro
del proceso de comercializacion?
Si() No ()

11. ¢;Las vias de acceso facilitan el comercio de artesanias?
Si() No ()

12.Considera que en la parroquia existe un mercado competitivo:
Si() No ()

13.Existen planes de publicidad para dar a conocer la parroquia
Si() No ()

14.Con el dinero de sus ventas, ¢considera que es suficiente para
satisfacer sus necesidades basicas?

Si () No ()

15. Senale con una “X” los servicios con los que usted cuenta:
Transporte propio () Telefonia fija ()
TV cable () Internet ()

16.Qué estrategias recomienda para impulsar el comercio:
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GRACIAS POR SU COLABORACION.
ANEXO D. Formato de encuesta Dirigida a los Productores de Artesania
en Madera de la Parroquia “San Antonio de Ibarra”

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

Objetivo: La presente encuesta tiene la finalidad de recabar informacion
referente a la situacion comercial del sector artesanal de la parroquia San
Antonio de Ibarra.

Instructivo. La informacién proporcionada en la presente encuesta sera
utilizada Unicamente para la realizacion del trabajo de grado solicitado por
la Universidad. A continuacion sirvase contestar a todas las interrogantes
gue se plantean.

Datos Informativos.
Género( ) Edad () Miembros de la familia ( )
Tiempo que realiza la actividad comercial () afios.

Nivel de Instruccion.

Primaria Incompleta () Primaria Completa ()
Secundaria Incompleta () Secundaria Competa ()
Superior Incompleta () Superior Completa ()
Maestria () Ninguno ()
CUESTIONARIO
1. ¢Cdmo realiza la venta de artesanias en madera?
Tiene Almacén Propio () Consumidor Final ( )
Almacenes Locales () Otro ()

2. ¢A cuantos locales comerciales de San Antonio provee de
artesanias?

Uno () De dos a tres ()
De cuatro a cinco () Mas de seis ()

3. Aparte de la actividad artesanal, ¢tiene otra fuente de ingresos?
Si()Cudl...c.cooviiiiiin. No ( )

4. Incluido usted, ¢cuantos miembros de su familia realizan
trabajos artesanales?

Solo usted () Dos ()
Tres () Cuatro ()
()

Mas de cuatro
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o

¢Cada cuénto tiempo abastece de nuevas artesanias a los
almacenes de San Antonio de Ibarra?

Cada semana ( ) Cadados semanas ()
Cada tres semanas ( ) Cadames ()

¢, Cuél es el método que utiliza para la fijacion del precio de las
Artesanias?

Costos de produccion ( ) Oferta y demanda ( )

Por competencia () Otro ()

¢,Cual es el volumen de ingresos mensuales que obtiene por la
comercializacion de artesanias?

Menos de $100 ( ) Entre $101y $299,99 ()
Entre $300 y $499,99 () Entre $500y $999,99 ()
De $1000 o mas ()

¢Cuanto de sus ingresos destina mensualmente para la compra
de materiales e insumos para trabajar las artesanias?

Menos de $100 () Entre $101y $299,99 ()
Entre $300 y $499,99 () Entre$500y$999,99 ()
De $1000 o0 mas ()

Con el dinero de sus ventas, ¢considera que es suficiente para
satisfacer sus necesidades basicas?
Si () No ()

10. Sefiale los servicios con los que usted cuenta:

Transporte propio () Telefonia fija ()
TV cable () Internet ()

11. ¢(Qué estrategia recomienda para impulsar el comercio?

GRACIAS POR SU COLABORACION.

165



ANEXO E. Formato de Entrevista.

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

Objetivo. La presente entrevista tiene la finalidad de recabar informacion
referente a la situacion comercial del sector artesanal de la parroquia San
Antonio de Ibarra.

Entrevista dirigida al Sr. Rodrigo Colorado, Ex Presidente de la Asociacion

de Artesanos de San Antonio.

CUESTIONARIO

1. ¢Como analiza la actividad comercial artesanal de la parroquia San
Antonio de Ibarra?

2. ¢Como evalua la presencia de los intermediarios comerciales?
3. ¢Qué aspectos favorecen a la competitividad de la parroquia?
4. ¢Como se encuentra la organizaciéon artesanal en San Antonio?

5. ¢Qué politicas ha impulsado desde su dependencia a favor de los
artesanos?

6. ¢Qué recomendaciones daria al sector artesanal de la parroquia para
mejorar los procesos de distribucidn y comercializacion de las
artesanias?

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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ANEXO F. Formato de Entrevista.

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

Objetivo. La presente entrevista tiene la finalidad de recabar informacion
referente a la situacion comercial del sector artesanal de la parroquia San
Antonio de Ibarra.

Entrevista dirigida a la Presidenta de la Asociacion de Artesanos de San

Antonio, Sra. Ana Villalba.

CUESTIONARIO

1. ¢Como analiza la actividad comercial artesanal de la parroquia San
Antonio de Ibarra?

2. ¢Como evalua la presencia de los intermediarios comerciales?
3. ¢Qué aspectos favorecen a la competitividad de la parroquia?
4. ¢Como se encuentra la organizacion artesanal en San Antonio?

5. ¢Qué politicas ha impulsado desde su dependencia a favor de los
artesanos?

6. ¢Qué recomendaciones daria al sector artesanal de la parroquia para
mejorar los procesos de distribucion y comercializacion de las
artesanias?

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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ANEXO G. Ficha de Observacion.

Localidad Parroquia "San Antonio de Ibarra"

Investigador: Luis Rosero

Fecha: 21 de septiembre de 2010

Informantes: Locales Comerciales

Clasificacion: Ficha

Ficha de Observacioén

Titulo: Nimero de Locales Comercializadores de Artesanias

N° Producto que Expende S/IN Con Nombre

1 | Escultura S/IN

2 | Muebles Nelly

3 | Artesania Artistica S/N

4 | Artesania Artistica y Muebles Mueblles ¥ Artes San
Antonio

5 | Artesania Artistica y Utilitarios Arte Sano

6 | Muebles El Cedro

7 | Artesania Artistica Galeria Potosi

8 | Escultura Religiosa Carlos Jiménez

9 | Escultura Galeria Manos Libres

10 | Muebles S/IN

11 | Escultura S/N

12 | Escultura Manuel Morocho

13 | Escultura Religiosa Hermanos Reyes

14 | Escultura S/IN

15 | Escultura S/N

16 | Utilitarios José Yépez

17 | Escultura Religiosa y Utilitarios | S/N

18 | Escultura Religiosa y Utilitarios Arte Colonial |

19 | Escultura Religiosa y Utilitarios Muebles Miguel Angel

20 | Escultura Galeria de Arte San
Antonio

21 | Utilitarios S/IN
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22 | Utilitarios S/N

23 | Artesania Artistica S/IN

24 | Artesania Artistica S/N

25 | Artesania Artistica S/N

26 | Artesania Artistica S/IN

27 | Artesania Artistica S/N

28 | Artesania Artistica S/N

29 | Utilitarios S/N

30 | Utilitarios S/N

31 | Utilitarios S/N

32 | Utilitarios Centro Comercial
33 | Escultura Multiarte

34 | Muebles Taller Arte Turismo
35 | Artesania Artistica Caspicara Artesanias
36 | Muebles S/N

37 | Escultura Religiosa Rincon del Arte
38 | Escultura Religiosa S/N

39 | Artesania Artistica S/N

40 | Escultura Religiosa y Utilitarios SIN Lindys

41 | Escultura S/N

42 | Escultura Religiosa Arte Colonial Il
43 | Artesania Artistica S/N

44 | Artesania Artistica Castellano

45 | Artesania Artistica S/IN

46 | Escultura y Utilitarios Le Forie

47 | Utilitarios S/N

48 | Utilitarios S/N

49 | Utilitarios S/N

50 | Artesania Artistica S/N

51 | Artesania Artistica S/N

52 | Utilitarios S/N
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53 | Escultura Religiosa S/N

54 | Utilitarios S/IN

55 | Artesania Artistica S/N

56 | Artesania Artistica S/N

57 | Artesania Artistica y Utilitarios Sala de Exposiciones

58 | Artesania Artistica y Muebles S/IN | Muebles Tallados

59 | Escultura Galeria

60 | Muebles Muebles César Cely

61 | Muebles Guillermo Cevallos

62 | Escultura Galeria Policarpo

63 | Muebles Muebles San Antonio

64 | Escultura Taller Demostrativo

65 | Esculturay Muebles S/IN

66 | Escultura S/IN

67 | Muebles Muebles Gamela

68 | Muebles S/IN

69 | Artesania Artistica y Escultura Galeria Arte Espinoza

70 | Escultura 'y Muebles Decormade

71 | Muebles Los Nogales

72 | Escultura 'y Muebles Escultura

73 | Muebles Muebles Clasicos

74 | Artesania Artistica Entorno al Arte

75 | Muebles Muebles Catedral |

76 | Muebles Muebles Elite

77 | Escultura Religiosa S/IN

78 | Escultura Religiosa Escultura Artistica
Religiosa

79 | Artesania Artistica y Muebles Artesanias Imbabura

80 | Artesania Artistica y Muebles Muebles Ziente

81 | Muebles Muebles El Artesano
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82

Artesania Artistica y Muebles

Arte Ecuatoriano

83 | Artesania Artistica y Muebles Decorarte
84 | Muebles Muebles Catedral Il
85 | Artesania Artistica y Escultura Galeria del Arte |
86 | Muebles Mobitall
87 | Muebles Muebles Ortiz
88 Artesania Artistica, Escultura 'y SIN
Muebles
89 | Artesania Artistica y Muebles
90 | Muebles Di Kasa
91 | Artesania Artistica y Muebles Galeria del Arte I
92 | Muebles Imbamuebles
93 | Muebles Muebles B tabia
94 | Muebles Lo de Ayer y lo de Hoy
o5 Artesania Artistica, Escultura 'y Muebles Expocentro
Muebles
96 | Esculturay Muebles S/N
97 | Escultura Crearte
98 | Muebles Galeria Plasencia
99 | Muebles Muebles Camila
100 | Escultura Galeria Artesol
101 | Muebles Muebles Geanella
102 | Escultura Galeria Gabriela Ceballos
103 | Artesania Artistica y Muebles SIN
104 | Muebles Pedro Vosmediano
105 | Artesania Artistica José Maria Yépez
106 | Artesania Artistica y Utilitarios S/N
107 | Muebles S/N
108 | Muebles S/IN
109 | Muebles S/N
110 | Esculturas y Muebles Manuel Lépez
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111 | Muebles S/N

112 | Escultura Religiosa S/IN

113 | Artes Plasticas Vicente Bolafios

114 | Muebles Muebles Puga

115 Artesania Artistica, Escultura 'y La Casa de las
Muebles Antiguedades

116 | Muebles Artecua
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ANEXO H. Ficha de Observacion

Localidad Parroquia "San Antonio de Ibarra"

Investigador: Luis Rosero Fecha: 12 de febrero de 2011

Informantes: Locales Comerciales Clasificacion: Ficha

Ficha de Observacioén

Titulo: Arriendo de los Locales Comerciales

Al visitar la parroquia San Antonio de Ibarra, noté la distribucion de los
locales comerciales se distribuye a lo largo de las calles: “27 de
Noviembre”, “Bolivar” y “Sucre”, asi como también en los alrededores del
parque “Francisco Calderdn”, en donde se dio un caso particular, los once
locales artesanales que se ubican en la parte baja de la plazoleta esta
conformada por grupos de artesanos en un numero similar a cinco
personas; estos locales son pertenecientes a la Junta Parroquial y tienen
un costo por arriendo de 170 ddlares, tal valor se divide por el nUmero de

socios que conforman un local.

Asimismo, en los alrededores del parque, segun los propietarios, el
arriendo se paga por afio, no cada mes, esto se lo hace por lo general los
primeros dias del mes de enero, la cantidad fluctuaba entre los 1800 y
2400 délares.

En los locales que estaban mas proximos a la panamericana por concepto
de arriendo pagaban cantidades mensuales que rodeaban los 200

dolares.

173




ANEXO I. Ficha de Observacion

Localidad Parroquia "San Antonio de Ibarra"

Investigador: Luis Rosero Fecha: 24 de febrero de 2011

Informantes: Locales Comerciales Clasificacion: Ficha

Ficha de Observacioén

Titulo: Acceso a Créditos Financieros por parte de los Artesanos

El ejercicio de la actividad artesanal requiere que la persona que se

dedica a esta actividad productiva tenga una estabilidad econémica.

Segun criterios de algunos artesanos con los que se establecié un
dialogo, manifestaron que su condicion de artesanos no les favorecia
para acceder a un crédito, porque no tenian ingresos constantes que
asegure a las instituciones bancarias que la deuda asumida sea
cancelada, ademas como ya se ha mencionado sus ingresos dependen

del nimero y tipo de pedidos de artesanias que se les haga.

Los pocos que accedian a los créditos tenian que brindar una garantia
hipotecaria o prendaria, ya que esto es un aval para que el artesano se

cumpla su obligacién crediticia.

Por otra parte, para acceder a un crédito en las instituciones publicas
como el Banco Nacional de Fomento se requiere un proyecto
justificable y sustentable, y las condiciones crediticias para los
artesanos son muy fuertes, como lo comprueban los anexos siguientes.
(ANEXO J y ANEXO K)
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ANEXO J. Requisitos para Crédito de Desarrollo — Artesanos.

Tipo: Créditos de Desarrollo.

Descripcién: Los sectores productivos susceptibles de financiamiento

seran: Agricola, Pecuario, Pequefia Industria, Artesania, Pesca

Artesanal, Acuicola, Minera, Forestal, Servicios en general.

Requisitos:

e Persona Natural o Juridica con calificacion A, B, o C en el BNF si el
monto del préstamo es hasta $50.000, a partir de $50.001 con
calificacion A o B en el BNF.

e Solicitud del crédito.

e Copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion del Deudor,
Conyuge y Garante segun sea el caso.

e Copia del RUC o RISE.

e Declaracion al SRI.

e Estado de situacion financiera personal o copia del Balance
presentado a la Superintendencia de Compaiiias del ultimo afo.

e Proformas de casas comerciales y/o proveedores de los bienes a
invertirse con el crédito.

e Cuenta corriente o libreta de ahorros activa en el BNF.

e Garantia prendaria y/o hipotecaria, no inferior al 120% del valor del
préstamo.

e Para préstamos con garantia hipotecaria, Certificados de Registrador
de la Propiedad, copia de escritura de propiedad del bien, copia del
pago del Impuesto Predial del afio en curso.

e Para préstamos sobre los $100.000, Estudio de Factibilidad de la
actividad productiva a desarrollar con el préstamo.

e Copia certificada del Contrato de Arriendo del predio cuando el cliente
no es el propietario.

e Referencias bancarias.

175




e Comprobante de planillas de servicios basicos; luz o teléfono tanto

para el cliente como para el garante.

Adicionalmente a los documentos indicados en lineas precedentes para
personas juridicas, se debera presentar los siguientes documentos que

acrediten su constitucion y existencia legal actualizada:

e Nombramiento actualizado del o de los representantes legales de la
empresa.

e Autorizacion de la Junta General de Accionistas, para la contratacion
del préstamo, indicando el monto y destino, asi como para gravar los
bienes de la empresa a favor del BNF.

e Certificados del IESS en el que conste que las obligaciones patronales
se encuentren al dia.

e Certificado de la superintendencia de Compairiias de encontrarse al

dia con las obligaciones a dicha institucion.
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ANEXO K. Créditos Sectores Pequefia Industria.

Tipo: Créditos Sectores Pequefia Industria.

Destino: Artesania, Turismo, Comercio y Servicio.

o Periodo de
Descripcion. Plazo _
Gracia.
Compra de materias primas y materiales Hasta 3 Sin periodo
para la produccion de bienes finales afnos de gracia
Compra de insumos inherentes a la ) )
. - Hasta 2 Sin periodo
presentacion de un servicio claramente . ]
o anos de gracia
definido
Capital de trabajo para cubrir los costos Hasta 2 Sin periodo
directos de operacion afnos de gracia
Adquisicion de productos de consumo final o
bienes terminados sean de fabricacion Hasta 2 Sin periodo
nacional o extranjera destinados para la afos de gracia
reventa en forma legal (mercaderia)
Compra de maquinarias, equipos,
. . Hasta 7 .
implementos, motores y herramientas . Hasta 1 afio
afios
industriales nuevas.
Compra de muebles, enceres, menaje para Hasta 3 Sin periodo
la utilizacion en la actividad afos de gracia
Construcciones, mejoras territoriales, obras
) ) Hasta 10 .
de infraestructuras, adecuaciones e . Hasta 2 afos
afios
instalaciones nuevas o usadas
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ANEXO L. Ficha de Observacion

Localidad Parroquia "San Antonio de Ibarra"

Investigador: Luis Rosero Fecha: 19 de febrero de 2011

Informante: Leonardo Alvarez - Escultor | Clasificacion; Ficha

Ficha de Observacioén

Titulo: Situacion de pago por parte de los almacenes hacia los artesanos

Gran parte de los artesanos de la parroquia no tienen las condiciones de
vender directamente sus trabajos, por lo que se ven obligados a entregar
su mercaderia a los almacenes de la localidad, los cuéles son los que
imponen las reglas de negociacion. En la mayoria de ocasiones que se

analizo el proceso de pago, la situacidon se repetia con mas frecuencia.

Luego de trabajar por el transcurso entre dos y cuatro semanas, los
artesanos entregaban sus trabajos a los almacenes de la localidad, pero
éstos al percibir la necesidad de los artesanos, acudian a una técnica
desleal, es decir le ofrecian los precios mas bajos, y por la misma
necesidad, el artesano se veia obligado a entregar sus trabajos, ya que el
sector comercial concentraba gran parte del mercado.

Pero ademas de lo ya descrito, se daba una situacion particular, y a la vez
muy comun, los administradores no tenian la facultad de pagar por la
mercaderia, siempre y cuando el propietario no lo haya autorizado, pero si
podia dar esperanzas de comprar los articulos de madera. Los pagos lo
hacia Unicamente el propietario, de la siguiente manera: el 50% se
pagaba en el momento que se recibia los trabajos; y la diferencia se lo

hacia en uno, dos y hasta tres pagos parciales.

Tales practicas, son las que no permiten que el artesano se motive por
trabajar diariamente en este oficio, y en algunas ocasiones se ve
obligado, por sus propias circunstancias, a buscar fuentes alternativas de

trabajo, como lo son las actividades agricolas.
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ANEXO M. Ficha de Observacion

Localidad Parroquia "San Antonio de Ibarra"

Investigador: Luis Rosero Fecha: 19 de febrero de 2011

Informantes: Artesanos Clasificacion: Ficha

Ficha de Observacioén

Titulo: La “Calle del Arte”

En San Antonio de Ibarra, en la administracion Parroquial del Sr.
Laureano Alencastro, llevo a cabo el proyecto de acondicionamiento de la
ruta del arte, llamada “Calle del Arte”, este trayecto comprende parte de
las Calles: “Camilo Pompeyo Guzman” y “Ramoén Teanga” con una

distancia similar a los 800 metros.

Este acondicionamiento serviria, segun sus promotores, para favorecer a
los artesanos a que inicien la venta directa. Los artesanos podian exhibir
sus trabajos asentados en las veredas de las calles antes mencionadas,
en inicio tuvo una acogida aceptable, sin llegar a ser buena ni mucho
menos Optima, pero en la actualidad existen dos, tres hasta cuatro

personas que aln contindian en este lugar.

Para validar lo anteriormente expuesto, a continuacion se presenta el

Anexo N, donde se muestra una serie fotografica.
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ANEXO N. Serie Fotogréafica

Calle Ramoén Teanga. Calle Camilo P. Guzman

Venta al aire libre de Artesanias

Fuente: Rosero, L. (2011)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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ANEXO O. Resumen de Entrevista al Sr. Leonardo Alvarez, para
establecer los “Costos de la ESCULTURA”

Producto: Escultura Religiosa a Madera Vista (Unidad)

Materia Prima 50,00
+ Mano de Obra 275,00

Costos Indirectos de Fabricacion 80,00
= Total Costos 405,00
Precio de Venta (productor - almacén) 600,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 850,00

Fuente: Rosero, L. (2011)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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ANEXO P. Resumen de Entrevista al Sr. Edgar Ruales, para establecer
los “Costos de las ARTESANIAS ARTISTICAS”

Producto: Velas. (Juego)

Materia Prima 7,00
+ Mano de Obra 7,00

Costos Indirectos de Fabricacion 3,00
= Total Costos 17,00
Precio de Venta (productor - almacén) 22,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 35,00

Fuente: Rosero, L. (2011)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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ANEXO Q. Resumen de Entrevista al Sr. Patricio Sanchez, para
establecer los “Costos de MUEBLES” (Unidad)

Producto: Muebles Estilo Lineal

Materia Prima 7,00
+ Mano de Obra 10,00

Costos Indirectos de Fabricacion 5,00
= Total Costos 22,00
Precio de Venta (productor - almacén) 45,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 75,00

Fuente: Rosero, L. (2011)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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ANEXO R. Resumen de Entrevista al Sr. Patricio Sanchez, para
establecer los “Costos de los UTILITARIOS”

Producto: Barajera de Madera. (Unidad)

Materia Prima 3,00
+ Mano de Obra 2,00

Costos Indirectos de Fabricacion 1,00
= Total Costos 6,00
Precio de Venta (productor - almacén) 8,00
Precio de Venta (almacén - consumidor) 15,00

Fuente: Rosero, L. (2011)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)
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ANEXO S. Resumen de Entrevista al Sr. Miguel Cisneros, para establecer
los “Costos de las Artesanias en FIBRA DE VIDRIO”

Producto: Rostro de Cristo (Unidad)

Materia Prima 1,11
+ Mano de Obra 4,64
Costos Indirectos de Fabricacion 0,25
= Total Costos 6,00

Precio de Venta (productor — consumidor) 9,00

Fuente: Rosero, L. (2011)
Elaborado por: Rosero, L. (2011)

Nota:

Litro de caucho = 40,00 délares, para tres moldes; cada molde equivale a 13,33 ddélares
M. P. 13,33/12 unidades = 1,11

M. O. 4.64

C.I.LF. 0.25
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ANEXO T. Proyeccion de la Oferta y de la Demanda con la Aplicacion del

Método de Regresion.

Con los datos correspondientes se aplico la regresion para ver la

tendencia de las variables descriptivas objeto de estudio, ademas de que

sirvié para comprobar su relacion.

Afos

Délares

2006 |1067908,87

2007 |1068389,43

2008 {1068870,20

2009 11069351,19

2010 |1069832,40

2011 |1070313,07

2012 |1070793,95

2013 |1071274,83

2014 |1071755,72

2015 |1072236,60

Resumen (Cuadro de la Oferta)

Estadisticas de la Regresion

Coeficiente de correlaciéon multiple
Coeficiente de determinacion R"2

0,999999965
0,999999929

RA2 ajustado 0,999999906

Error tipico 0,233683492

Observaciones 5

Andlisis de la Varianza
Grados Suma de Promedio de F Valor critico

de cuadrados los de F

libertad cuadrados

Regresion 1 2312488,97 2312488,97 42347093,1 8,0027E-12

Residuos 3 0,163823923 0,054607974

Total 4 2312489,134

Funcién de la Oferta
Y =By + Bix
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Y =1067427,766+ 480,8834547x

Coeficientes
Intercepcion 1067427,766
Variable X 1 480,8834547

Comportamiento de la oferta desde el afio 2006 hasta el afio 2015

El comportamiento estuvo medido por la variacién de los datos desde el
afio 2006 hasta las proyecciones respectivas que culminaron en el 2015.

Afos Délares Crecimiento
2006 | 1067908,87 -

2007 | 1068389,43 0,00045
2008 | 1068870,20 0,00045
2009 | 1069351,19 0,00045
2010 | 1069832,40 0,00045
2011 | 1070313,07 0,000449
2012 | 1070793,95 0,000449
2013 | 1071274,83 0,000449
2014 | 1071755,72 0,000449
2015 | 1072236,60 0,000449

Sumatoria 0,004045
Crecimiento Promedio | 0,000449 o0 0.045%

Demanda.
ARo Délares Crecimiento
2006 | 6'242848,53 -
2007 | 6'245960,62 0,000499
2008 | 6'249072,70 0,000498
2009 | 6'252184,79 0,000498
2010 | 6'255296,88 0,000498
2011 | 6'258408,965 0,000498
2012 | 6'261521,052 0,000497
2013 | 6'264633,139 0,000497
2014 | 6'267745,226 0,000497
2015 | 6'270857,313 0,000497
Sumatoria 0,004478
Crecimiento Promedio | 0,000498 o 0,049%
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Resumen (Comportamiento de la Demanda)

Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacion multiple 1
Coeficiente de determinacién R"2 1
RA2 ajustado 1
Error tipico 0,003162278
Observaciones 5

Analisis de la Varianza

Grados Sumade Promedio F Valor
de cuadrados de los criticode F
libertad cuadrados
Regresién 1 96850855 96850855 9,6851E+12 7,3167E-20
Residuos 3 3E-05 1E-05
Total 4 96850855

Funcién de la Demanda
Y =By + Bix
Y = 6239736,443 + 3112,087x

Coeficientes

Intercepcion 6239736,443
Variable X 1 3112,087

Nota: En virtud de que esta investigacion es de disefio no experimental tipo descriptiva,
explicativa y correlacional no se realiza la comprobacion de hipétesis, porque no se
manipularon las variables ya que éstas I6gicamente son variables descriptivas.
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ANEXO U. Artesanos Imbaburefios.
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ANEXO V. Pasién por el Arte Religioso.
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ANEXO W. Tornear la Madera, un Arte con Amor.

i M_* ML
.%u mm,m.hmmmwm._..

il

mwm 2 mw.w

iniciativa propia

‘ornear la

TRABAJO | Julio Santacruz, desde su nifiez aprendi
tornear la madera por :
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ANEXO X. Estimaciones del PIB, segun el Banco Central del Ecuador.

ﬁ Ministerio de Finanzas
U del Ecuador

GOBIERNO NACIONAL DE
LA REPUBLICA DEL ECUADOR

“...obtienen resultados fiscales que buscan financiar las metas del Plan

Nacional de Desarrollo en el marco de garantizar la sostenibilidad fiscal”
a. SUPUESTOS MACROECONOMICOS

A continuacién se presentan los principales supuestos macroeconémicos

para cada sector de la economia:
a.1l Sector Real
Las estimaciones de los valores del PIB Nominal serian de USD 56.964

millones para el afio 2010, USD 62.265 millones para el 2011, USD
67.490 millones para el 2012 y USD 72.038 millones para el 2013.

PIB NOMINAL
2010-2013
(en millones de délares) 72.038
75.000 6749
60.000
45.000 -
30000 & - - -
9.297 10.234
15000 _____2'91'5 _________ A___________‘ __________ ‘_9_3U4—__
k{—_ﬁ - Y
2010 (e) 2011 (e) 2012 (e) 2013 (e)

—e—PIB nomnal —e—  PIB ramas no petroleras ——  PIB ramas petroleras

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Adicionalmente, se debe destacar que en el presente y futuros afios, uno
de los principales sectores de la economia es el energético. Durante el
periodo de analisis, el crecimiento del sector petrolero, a excepcion del

afno 2013 muestra tasas positivas.

Las metas de variacion del indice de precios al consumidor urbano —
IPCU- (inflacion promedio del periodo) para el periodo 2010 - 2013 se
ubicaria entre el 3,35% y 3,38%, determindndose que en el periodo de

estudio no se presentarian variaciones significativas en la inflacion.

' Fuente: Banco Central del Ecuador oficio No. SE 3339-2009-09 2801 de 26 de octubre de 2009

193



