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Resumen

En Ecuador no se han realizado estudios enfocados a los vendedores ambulantes para
caracterizarlos y posteriormente brindarles una posible oportunidad de mejoria en sus
actividades diarias, este estudio mencionado fue realizado especificamente en la Perimetral,
Cooperativa Jacobo Bucaram, en el area de las Malvinas y para desarrollarla se utilizé bases
tedricas como primer paso para conocer el contexto de las ventas ambulantes, luego se
efectud investigacion exploratoria y descriptiva aplicadas a través de técnicas e instrumentos
de recopilacion de datos como son las encuestas y la observacion; las encuestas permitieron
determinar variables demogréaficas de los vendedores ambulantes y por otra parte los habitos
de compra de los moradores del sector. El presente trabajo de investigacion permitira que los
diferentes organismos puedan estar informados de las necesidades del sector en relacion al
trabajo informal de venta ambulante y que puedan ayudar a que este tipo de negocio sea

tomado en cuenta en sus estrategias empresariales.
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improvement”
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Tutor: Ing. Eduardo Guzman Barquet, MAE.

Abstract

In Ecuador there have been no studies focused on street vendors to characterize them
and subsequently provide them with a possible opportunity to improve their daily activities,
this study mentioned was carried out specifically at the Perimetral, Cooperativa Jacobo
Bucaram, in the Malvinas area and to develop it. Theoretical bases were used as a first step to
know the context of street sales, then exploratory and descriptive research was carried out
applied through data collection techniques and instruments such as surveys and observation;
The surveys made it possible to determine demographic variables of street vendors and, on
the other hand, the purchasing habits of residents of the sector. This research work will allow
the different organizations to be informed of the needs of the sector in relation to informal
street vending work and to help this type of business be taken into account in their business

strategies.

Keywords: street vending, informality, vendors, residents, buying habits.
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INTRODUCCION

El desempleo en Ecuador ha tenido variantes a lo largo del tiempo, sin embargo, la
inestabilidad econdmica que existe en el pais ha permitido que grupos de personas se tengan
que dedicar a la venta ambulante como medio de subsistencia inmediata. De acuerdo a los
datos otorgados por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), en concordancia
con la altima encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (Enemdu), indican que,
en el mes de septiembre de 2020, el 48,6% de trabajadores se encuentran en el sector de la
informalidad. Es decir, son personas que de alguna manera han llegado a formar parte de

actividades informales de manera mas amplia que otros afios debido a la pandemia Covid-19.

La pérdida de plazas de trabajo a nivel nacional implica que existe un incremento de
usuarios en situacion de desempleo. En ese sentido, la tasa de desempleo a septiembre del
afio 2019, paso de 4,9% que representaba 406.871 personas, a 6,6% que representd a mas de
medio millon de ecuatorianos desempleados a septiembre del 2020. No obstante, segun datos
del INEC (2020) el grupo més afectado en desempleo es el de las mujeres, donde la tasa de

desempleo alcanz6 un 8%, mientras que para los hombres lleg6 a ser de 5,7% (Coba, 2020).

El presente trabajo de investigacion es realizado con el propdésito de conocer el
comportamiento y la situacion actual de los vendedores ambulantes de la cooperativa Jacobo
Bucaram del sector Perimetral de la ciudad de Guayaquil, luego proponer mejoras para el
funcionamiento de sus actividades informales en la logistica, distribucion, imagen y normas
sanitarias. Propuestas que les serviran a los vendedores ambulantes para potenciar sus ventas

en el sector y satisfacer las necesidades de sus clientes.

El desarrollo de la investigacion sera distribuido en cuatro capitulos: el capitulo | esta
direccionado a conocer los antecedentes, problematica, justificacion y los objetivos de la

investigacion. En el capitulo 11, se detallaran las bases tedricas en el que se fundamenta el
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trabajo de investigacion, ademas del marco contextual y legal. En el capitulo 11, se trataran
los temas enfocados al disefio de la investigacion, es decir a la metodologia que se utilizara,
métodos de investigacion, enfoques, técnicas e instrumentos (encuestas y observacion).
Finalmente, en el capitulo 1V, se plantea la propuesta que esta dirigida a la mejora de las

actividades de los vendedores ambulantes del sector anteriormente mencionado.



CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Antecedentes del problema

De acuerdo con la revision de las diversas investigaciones realizadas sobre la venta
ambulante y la caracterizacion de los vendedores involucrados en dicha actividad, se detalla
ampliamente las motivaciones para convertirse en un vendedor ambulante, asi como las
principales actividades que desempefian desde su rol de vendedor. En el estudio desarrollado
por Maldonado y Quezada (2017) titulado “Las ventas ambulantes desde una perspectiva
holistica”, muestran un estudio epistemoldgico de la actividad correspondiente a las ventas
ambulantes tomando una perspectiva disciplinaria en administracién, economia, trabajo
social y el derecho para asi poder comprender el contexto de los factores implicados en las
ventas de tipo ambulante. Para desarrollar el articulo los autores utilizaron principalmente

fuentes secundarias de investigacion.

Los resultados obtenidos a base del estudio antes mencionado destacaron que las
ventas ambulantes son un tipo de emprendimiento comercial que se autoexcluye de la
formalidad en todo ambito, pero que no hay que subestimar este giro de negocio porque del
comercio informal han salido grandes empresas de caracter legal. Ademas, indican los
autores que los vendedores ambulantes en general utilizan el marketing intuitivo sin tener la
necesidad de saber del término de forma concreta, mas bien son técnicas y herramientas que
han venido pasando de generacion en generacién (Maldonado & Quezada, 2017). Sin
embargo, los principales problemas que el estudio reflejé fue que los vendedores ambulantes
no suelen estar motivados de manera inmediata, ellos suelen pasar por un proceso de

desmotivacidn, por otra parte, la migracion y el nivel de educacion suelen ser factores claves



que conducen a las personas a la economia informal que en los peores escenarios conducen a

la pobreza radicada por la falta de oportunidades de los distintos sectores econémicos.

Por otro lado, Sanchez (2017) en su estudio “Caracterizacion e insercion laboral de
los vendedores ambulantes de San Victorino en Bogota”, realizé una categorizacion de los
componentes o factores con coyuntura laboral como: el desempleo, salarios bajos y la
precariedad laboral que inciden en la expansion de las diversas actividades de las ventas
ambulantes. No obstante, los problemas hallados en este trabajo fue que los vendedores
ambulantes no tienen las oportunidades suficientes para cubrir sus necesidades béasicas
haciendo que cada vez haya méas hogares en la pobreza, mientras que una variable
problematica en la mayoria de estos trabajadores es que cuando son desplazados su nivel de

ingresos suele empeorar por lo que sus condiciones de vida quedan mucho mas vulnerables.

Para el desarrollo del estudio mencionado en el parrafo anterior, el autor utilizé6 como
herramienta de investigacion principal ‘la encuesta’, efectuada a 414 vendedores ambulantes
de San Victorino incluyendo testimonios de ellos para la insercion laboral de este grupo de
vendedores en Bogota. Por lo tanto, los resultados que el autor obtuvo es una relacién entre la
caracterizacion sociodemograficas de los vendedores ambulantes y la insercion laboral como
un impulso a la creacion de una alternativa de trabajo enfocada al comercio ambulante con
dos componentes fundamentales: el primero es un componente tradicional-histérico que
consiste en insertar trabajadores como medio social y econdmico en especifico de negocios
de carécter familiar, el segundo componente es el moderno-reciente que es donde las
personas ven las ventas ambulantes como un método para generar ingresos sin la necesidad
de que ellos se encuentren en desempleo o en cualquier otra situacion de inestabilidad

economica (Sanchez, 2017).



Aguiza (2017) presentd un estudio titulado “El Comercio Informal y el Derecho al
Buen Vivir (trabajo y seguridad social) de los comerciantes informales de la ciudad y canton
Quito, zona Manuela Saenz”, donde plantea que existe una falta de regulacion en el negocio
de la venta informal por lo que tiene implicacién o incide en los Derechos al Buen Vivir de
todos aquellos comerciantes y, que, ademas, este giro de negocio no es nuevo en el pais. En
sintesis, la investigacion esta plenamente enfocada al comercio informal en base al Plan
Nacional del Buen Vivir relacionando 2 objetivos de dicho plan que rezan: “Mejorar la vida
de la poblacion” del objetivo 3 y “Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad

de formas” del objetivo 6 (Aguiza, 2017).

Los trabajos de investigacion reflejados anteriormente permitiran desarrollar el
presente tema de investigacion enfocado a la caracterizacion de los vendedores ambulantes
del sector seleccionado de la Perimetral y a la identificacion de oportunidades de mejora para
las personas dedicadas al negocio de la venta informal, destacando asi sus principales

problemas para ejercer sus actividades diarias.

1.2. Planteamiento del Problema

Contexto a nivel mundial

Los vendedores ambulantes brindan un servicio importante en la mayoria de paises,
principalmente en Asia, Africa y América del Sur, en donde los habitantes hacen uso de esos
servicios para cubrir sus necesidades basicas. No obstante, la actual pandemia ha provocado
que este giro de negocio informal sea aln mas extenso porque existe una mayor tasa de
desempleo en el mundo y las personas utilizan las ventas ambulantes como un medio de

subsistencia inmediato (Balbuena, 2020).

En época de aislamiento o confinamiento que se vivié a nivel mundial desde marzo de

2020, puso en crisis econdmica a alrededor de 2.000 millones de trabajadores con actividades



informales en las diferentes naciones, principalmente a vendedores ambulantes que dependen
del dia a dia para poder sobrevivir econOmicamente. Sin embargo, en algunos paises se
permitio que el comercio ambulante continle, pero, por otro lado, los vendedores ambulantes
han tenido que efectuar ajustes significativos en sus trabajos e incluso en sus hogares. Es
fundamental sefialar que la Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL)
ha canalizado alrededor de 200 medidas econdémicas para proteger y preservar el empleo

informal en todas sus formas (Balbuena, 2020).

El sector informal en paises de América Latina tiene una representacion de mas del
50% de la PEA (Poblacion Econdmicamente Activa) que ha saturado y, en ocasiones,
colapsado las calles de las diferentes ciudades de los paises latinoamericanos, especialmente
en estos tiempos de pandemia COVID-19. La principal herramienta para el desarrollo de la
actividad informal es la mano de obra de los vendedores, sin importar nivel académico,
estado civil y demas variables que los vendedores ambulantes puedan tener (Quispe & Tapia,

2018).

Diagnostico de la situacion actual en Ecuador

El presente trabajo de titulacion es parte de un proyecto de investigacion FCI que
plantea una propuesta de mejora para el desarrollo urbano, econémico y social, denominado
“Investigacion de mercado para la caracterizacion de los vendedores ambulantes de la zona 8
sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores e identificacion de

oportunidades de mejora”.

El comercio o la venta ambulante se da por muchos motivos, pero principalmente, es
la falta de empleo formal que impulsa a las personas a tomar la decision de ejecutar esta
actividad. En Ecuador, el sector informal se ha venido incrementando a partir del afio 2016

con una representacion de 40,40% que para el afio 2019 fue de 46,70%, reflejando asi que la



informalidad es un gran problema para la economia del pais y debe ser abordada desde

diversos puntos de vista, segun datos del INEC (2020) (Quispe et al, 2020).

En el afio 2019, la ciudad de Guayaquil tuvo la mayor tasa de subempleo en el pais,
con una representacion del 21,8%; que se empeoro por la pandemia del COVID-19. De
acuerdo con datos del INEC (2018) existen mas de 500 mil ecuatorianos en situacion de
desempleo. Especificamente, en el mes de junio del afio 2020 el desempleo alcanz6 al millén
de ecuatorianos debido a la pandemia COVID-19 (EI Universo, 2020). No obstante, las
ventas ambulantes en Guayaquil se dan en base a dos puntos de vista que varian
notablemente, uno es que en tiempos de estado de excepcidn (cuarentena), las personas
compraban al primer vendedor que veian pasar por su hogar sin importarles temas de normas
sanitarias, mientras que ahora las personas son mas selectivas a la hora de comprar, porque
analizan mas los productos y piden rebajas mientras que en época de cuarentena el tema de

rebajas era casi nulo (El universo, 2020).

De manera historica, Guayaquil ha llegado a ser la ciudad con un mayor indice en
tasas de informalidad, donde dichas actividades se dan principalmente en las calles a través
de la venta ambulante (Lucero, 2020). Sin embargo, los ingresos que estas personas tienen no
son suficiente como para cubrir con la canasta basica ($713) fijada en el pais. Los vendedores
ambulantes dependen demasiado de este giro de negocio informal porque gracias a esa
actividad pueden tener un sustento en los hogares (Lucero, 2020). Guayaquil a diferencia de
otras ciudades como Quito o Cuenca es mucho mas enfocada al comercio y al
emprendimiento, por lo que la sociedad se inclina a lo méas rapido para poder sostener su
estabilidad economica en todo tiempo. La oferta del comercio ambulante va desde comidas,
aperitivos, plasticos, productos de limpieza y aseo personal, plantas, frutas, productos de

muebleria (comodas, coquetas, espejos, etc.), entre otras (EI Universo, 2020).



En la actualidad, existe gran incertidumbre en el mantenimiento de los empleos en
todo tipo de actividad economica, por lo tanto, el comercio o la venta ambulante debe ser un
sector econdmico que se tome en cuenta para mejoras en su actividad, y el Codigo de Trabajo
deber ser menos rigido hacia este sector (El universo, 2020). El problema de investigacion
nace a partir del escaso nivel de conocimiento de los vendedores ambulantes para realizar sus
actividades de forma organizada en cuestiones de logistica, distribucidn, normas sanitarias e
imagen personal. No obstante, sus actividades informales afectan directamente al estado; ya
que el pais no recibe el pago de los impuestos legales de los sujetos involucrados en la

actividad.



1.2.1. Arbol del problema

Figura 1.
Arbol del problema
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1.3. Formulacion y sistematizacion del problema

1.3.1. Formulacion del problema

¢Cudl seria el perfil de los vendedores ambulantes?

¢Cudles podrian ser las oportunidades de mejora a proponerse para el negocio de

venta ambulante en la zona 8 sector Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores?

1.3.2. Sistematizacion del problema

e ;Cual es el contexto en el que se desarrollan las ventas ambulantes?

e (Cudl es la situacion actual de los vendedores ambulantes de la Cooperativa Jacobo
Bucaram y alrededores?

e ;Qué problemas de caracter econémico, social y personal afrontan los vendedores
ambulantes?

e ;Cudles serian las variables necesarias para brindar oportunidades de mejora al
negocio de las ventas ambulantes del sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram

y alrededores?

1.4. Objetivos de la Investigacion
1.4.1. Objetivo General

Efectuar una investigacion de mercado para la caracterizacion de los vendedores
ambulantes de la zona 8 sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores, y la

identificacion de oportunidades de mejora.

1.4.2. Objetivos Especificos
e Determinar las bases tedricas sobre los factores de las ventas ambulantes como medio
de subsistencia.
e Realizar una investigacion de mercado que permita conocer la situacion actual en

relacion a la venta ambulante de la Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores.



e Desarrollar una propuesta de mejora sobre la venta ambulante de la Cooperativa Jacobo

Bucaram y alrededores.

1.5. Justificacion de la investigacion

La Universidad de Guayaquil al ser un organismo que transmite conocimientos a
través de procesos de investigacion, busca por medio del presente trabajo caracterizar los
modelos de negocios relacionados a la venta ambulante y asi determinar los factores y

variables que conduzcan al mejoramiento econdémico y sostenible de la actividad.

1.5.1. Justificacion teorica

En relacion a la venta ambulante y a la caracterizacion de los vendedores ambulantes
se han desarrollados algunos estudios (Maldonado y Quezada en el que titula “Las ventas
ambulantes desde una perspectiva holistica”, Sanchez con el tema titulado “Caracterizacion e
insercion laboral de los vendedores ambulantes de San Victorino en Bogota”, Aguiza con el
tema que titula “El Comercio Informal y el Derecho al Buen Vivir - trabajo y seguridad social
- de los comerciantes informales de la ciudad y canton Quito, zona Manuela Saenz”). Estos
estudios han obtenido diferentes resultados entre ellos que las ventas ambulantes son un tipo
de emprendimiento comercial que se autoexcluye de la formalidad, ademés que tienen dos
componentes: a) uno de caracter tradicional-histérico y b) el segundo moderno-reciente en el

que destacan caracteristicas sociodemograficas de los vendedores ambulantes.

No obstante, se justifica el trabajo de investigacion debido a que existen escasos
estudios sobre el sector informal en relacion a la caracterizacion o comportamiento de los
vendedores ambulantes en zonas vulnerables, desconociendo las caracteristicas y variables
que inciden en los negocios de estas personas. Cabe recalcar que los estudios que mas hacen

énfasis a la caracterizacion de los vendedores ambulantes son antiguos, es decir que tienen
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informacion y cifras totalmente desactualizadas y, por tal razon, no se han extraido esos

estudios para que los datos sean validos en el presente estudio.

Desde este punto de vista se contribuira con el trabajo investigativo en ampliar la
evidencia empirica que existe sobre el perfil y caracteristicas de los vendedores ambulantes al
momento de realizar sus actividades informales, ademas de las variables que inciden a que las

ventas ambulantes sean cada vez mayores en la sociedad.

1.5.2. Justificacion practica

El presente trabajo de investigacion nace del desconocimiento que tienen los
vendedores ambulantes del sector Perimetral de la Cooperativa Jacobo Bucaram y
alrededores en mejorar sus actividades informales, por lo tanto este estudio se centra en todos
los aspectos y factores que inciden directa e indirectamente en las ventas ambulantes,
tomando como referencia el incremento del desempleo en el pais en el periodo 2020

aumentandose aln mas con la aparicion de la pandemia vigente.

La investigacidn contribuira con informacidn relevante sobre el comportamiento de
los vendedores ambulantes de la Cooperativa Jacobo Bucaram, donde se conoceran qué
actividades o procesos utilizan para adquirir y distribuir sus productos, como y quiénes les
compran y qué les induce a vender cierto tipo de producto a los moradores del sector
Perimetral. De esta manera se podréa dar solucion al problema de investigacion tomando un

enfoque social y econémico.

La importancia del presente trabajo se basa en analizar el nivel econémico actual de
los vendedores ambulantes del sector Perimetral de la Cooperativa Jacobo Bucaram, que
permita determinar las principales propuestas de mejoras para sus actividades informales de

logistica, distribucion, imagen y normas sanitarias. Por lo tanto, la informacién reflejada en la
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investigacion permitira que las empresas e incluso el Gobierno puedan brindar apoyo de

caracter legal y econdémico a los vendedores ambulantes.

1.5.3. Justificacién metodoldgica

Para cumplir con los objetivos planteados, se utilizaran métodos, técnicas e
instrumentos de investigacion que permitan recolectar datos primarios a través de un estudio
exploratorio y de campo, que se usaran para conocer la situacion actual de los vendedores
ambulantes, tomando en consideracién durante las diversas restricciones acaecidas a partir de
la emergencia sanitaria por COVID-19 dentro de la Cooperativa Jacobo Bucaram y sus

alrededores.

La investigacion pretende analizar las necesidades basicas y la percepcion de los
habitantes del sector Perimetral de la Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores, hacia los
vendedores ambulantes y en todo lo que respecta a sus etapas de distribucion. Por lo tanto, la
recopilacién de informacidn sera a través del enfoque de investigacion cuantitativo que es
necesario para el tipo de investigacién que se realizard y que seré aplicado a través de
encuestas a vendedores ambulantes y habitantes del sector seleccionado de la Perimetral,

donde se realizara un analisis de los resultados recopilados.

1.6. Delimitacion

El presente trabajo de titulacion se desarrollara en la ciudad de Guayaquil en el sector
Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram, area de Las Malvinas. Debido a que en este sector
hay un grupo de vendedores ambulantes que necesitan de nuevas oportunidades para mejorar
sus habilidades y giro de negocio, por lo que la caracterizacion sera estrictamente para dichos
individuos. Se realizara la investigacion a durante los meses de noviembre/2020 a

marzo/2021.
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La poblacidon seleccionada son los individuos inmersos en la actividad de la venta
ambulante, que involucra tanto a hombres y mujeres mayores de 18 afios de edad, los mismos
que efectuan sus ventas a los alrededores de los hogares de la Cooperativa Jacobo Bucaram

del sector Perimetral.

1.7. Viabilidad

El presente trabajo es viable debido a que se tiene los recursos disponibles para llevar
a cabo la investigacion, en relacién al tiempo se cuenta con el alcance necesario para
recopilar la informacion a través de encuestas porque hay un acercamiento a los moradores
del sector y a los vendedores ambulantes e incluso se tiene comunicacion frecuente con
ciertos moradores del sector de la Cooperativa Jacobo Bucaram, por otra parte, es viable
desde el punto de vista ético porgue no hay ninguna intervencion de terceros que puedan
alterar alguna informacién en el desarrollo del mismo. Desde el punto de vista técnico con
énfasis en las teorias y demas datos requeridos en el presente trabajo existen fuentes de
investigacion académica (textos, revistas académicas, cientificas, legales o judiciales,

cddigos, entre otros) suficiente para llevar a cabo la totalidad del estudio.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1. Fundamentacion tedrica

2.1.1. Investigacion de mercado

En la actualidad conocer el contexto en que se desarrollan los mercados es importante
debido a las caracteristicas que cada uno de estos poseen y por lo tanto es necesario para el
andlisis del presente trabajo determinar el tipo de mercado que se va a estudiar, asi como los
pasos para desarrollar una investigacion de ese tipo. No obstante, se debe canalizar la
contribucion que tendré el desarrollar una investigacion de mercado en las ventas ambulantes

y sus agentes econdémicos.

La investigacion de mercados es una herramienta del marketing realmente primordial
por lo que su definicion ha sido estudiada y analizada por varios autores e incluso una entidad
internacional que es: La American Marketing Association (AMA) que define a la
investigacion de mercados como “la recopilacion sistematica, el registro y el analisis de los
datos acerca de los problemas relacionados con el mercado de bienes y servicios” (New

Marketing Research, 1987).

Segun (Kotler, 2002) precisa que la investigacion de mercado es “el disefio, la
obtencion, el analisis y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos pertinentes
para una situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa™ (pag. 65). Es decir que es
un proceso que empieza por disefiar y planear lo que se requiere obtener en la investigacion
para luego analizar los resultados bajo las diferentes perspectivas que se desarrollan a lo largo

de una investigacion de mercado.
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Dentro de este mismo enfoque, Malhotra (1997) considera a la investigacion de
mercado como: "la identificacion, recopilacion, andlisis y difusion de la informacion de
manera sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar la toma de decisiones relacionadas
con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de mercadotecnia™ (pag. 21).
Esto implica que para efectuar una investigacion se debe de identificar el mercado al que se
quiere analizar para posterior recopilar informacion que luego seran analizados y difundidos

de forma secuencial tomando en cuenta los objetivos para la resolucién de problemas.

La investigacion de mercado desde el punto de vista del autor (Sandhusen, 2002),
expresa que es “una recopilacion sistematica, registro, analisis y distribucion de datos e
informacidn sobre los problemas y oportunidades de mercadotecnia” (pag. 199). Sin embargo
la definicion propuesta por Kinnear y Taylor no esta alejada a las demas ya que ellos
manifiestan que este tipo de investigacion es aquella en la que se realiza la recopilacion y
analisis de la informacion en relacion con el mercado y la empresa, efectuados de una manera
sistematica para posterior lograr tomar decisiones en el campo del marketing operativo y
estratégico. En definitiva se trata de una herramienta poderosa que permite de forma global a
las empresas obtener la informacidn necesaria para definir, objetivos, politicas y estrategias

enfocadas a sus intereses empresariales. (Kinnear & Taylor, 1997, pag. 76)

Segun el analisis efectuado desde los diferentes puntos de vista de los autores se
puede determinar que la investigacion de mercados es un proceso en el que se utiliza para la
recopilacion de datos como pieza fundamental para conocer los diversos problemas que se
desarrollan en las empresas dentro de los diferentes mercados existentes, los mismos que
luego de ser recopilados son usados para el respectivo analisis e interpretacion de los

resultados obtenidos de una manera simple, clara y precisa.
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Proceso para el desarrollo de una investigacion de mercado.

La investigacion de mercado para su ejecucion y desarrollo necesita de un proceso
que puede ser definido a través de un conjunto de seis pasos donde se realizan tareas que
deben ser cumplidas en el que se incluye lo siguiente: definicion del problema, determinacion
del enfoque de problema, identificacion del disefio de investigacion, trabajos exploratorios o
de campo, analisis de datos y presentacion de los mismos mediante un informe (Malhotra,

2008).

Figura 2.
Pasos para el desarrollo de una investigacion de mercado

Definicién del Desarrollo del Formulacion del
enfoque del disefio de
problema. . . L
problema. investigacion.
Elaboraciény Trabajo de campo
presentacion del o recopilacion de
informe. datos.

Nota: Adaptado por autora fuente Libro Investigacion de mercado por Malhotra 2008, Pearson
Prentice-Hall.

El desarrollar una investigacion de mercado hace que se reflejen resultados para la
resolucion de problemas sea cual sea el contexto en que se esté produciendo el fendbmeno de
estudio, por lo tanto es indispensable que se cuente con un buen grupo de trabajo durante
todo el proceso no solo para recopilar datos sino también para su posterior analisis. Los seis
pasos mencionados anteriormente para realizar un proceso de investigacién de mercado se

detallan a continuacion:
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Paso 1: Definicion del problema.

Como primer punto para efectuar una investigacion de mercado es definir el
problema, para esto el investigador debe de tomar en cuenta el objetivo o meta que ha sido
planteada en el estudio, asi mismo de los antecedentes pertenecientes al problema y de toda
aquella informacion que se requiera para la toma de decisiones. Cuando se habla de definir el
problema se esta haciendo referencia a las decisiones que se tomaran en torno a las
necesidades del estudio esto es basicamente a entrevistas con expertos, al anélisis de
informacion secundaria y en muchas ocasiones al uso de otro tipo de investigacion cualitativa
como los grupos focales y ademas cabe recalcar que una vez que el problema ha sido definido

se podra disefiar la investigacion de forma apropiada (Malhotra, 2008).

Paso 2: Desarrollo del enfoque del problema.

En este segundo paso se incluyen elementos indispensables para la ejecucion de la
investigacion como la formulacion de las bases tedricas, seleccion de un modelo analitico,
determinacion de preguntas e hipétesis y la identificacion de la informacién que se va a
necesitar con mayor exactitud. Esta etapa estd encaminada y guiada por conversaciones con
expertos y administradores haciendo uso de un andlisis de datos secundarios y de
investigacion cualitativa. En sintesis, el desarrollar el enfoque del problema es hacer un
aglomerado de toda aquella informacion que se va a necesitar tomando en cuenta los estudios
realizados por autores reconocidos o validados para el tipo de investigacion que se va

desarrollando (Malhotra, 2008).

Paso 3: Formulacion del disefio de investigacion.

Para referirse a la formulacion del disefio de investigacion se debe de tener claro que
el disefio de investigacion es un esquema que es realizado para desarrollar un proyecto de

investigacion de mercados sin importar el tipo de mercado al cuél se dirige. En el paso tres se
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exponen de forma detallada los procedimientos requeridos para la obtencion de informacion
donde su principal proposito es cumplir con el disefio de un estudio que pueda ser utilizado
para la toma de decisiones. De forma general la elaboracién del disefio de investigacion esta
comprendida de la siguiente manera: definicion de la informacion necesaria, analisis de datos
secundarios, investigacion cualitativa, técnicas para la obtencidn de datos cuantitativos,
procedimientos de medicion y de escalamiento, disefio de cuestionarios, proceso de muestreo

y tamafio de la muestra y plan para el analisis de datos (Malhotra, 2008).

Paso 4: Trabajo de campo o recopilacion de datos.

En esta fase el trabajo de campo hace énfasis en contar con un equipo que gestione la
parte exploratoria como es el caso de la recopilacion de datos a través de las encuestas de
caracter personal, por teléfono desde una oficina, por correos electrénicos de manera global o
desde una base de datos determinada. Para ayudar a disminuir los errores en la recopilacion
de datos el equipo de trabajo debe de haber realizado un buena seleccion, supervision y
evaluacion de los recursos requeridos, ademas el equipo de campo debe haber sido capacitado

de una manera correcta (Malhotra, 2008).

Paso 5: Preparacion y analisis de datos.

El paso cinco hace referencia a la revision, transcripcion, codificacion y verificacion
de todos los datos recopilados con anterioridad. Es aqui donde se revisa y se corrigen las
herramientas de investigacion como fichas y cuestionarios, también se asignan letras o
cddigos numeros para representar cada una de las preguntas y respuestas de los cuestionarios.
La informacidn obtenida de los cuestionarios se traspasa en discos magnéticos o de forma
directa en la computadora, luego los datos son analizados para recopilar informacion que
tenga relacién con el problema de investigacién de mercado y en base a esto brindar

informacidn a la administracion para la respectiva toma de decision (Malhotra, 2008).
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Paso 6: Elaboracion y presentacion del informe.

El ultimo paso es cuando ya se ha realizado todas las fases de la elaboracion del
proyecto donde éste debe ser documentado en un informe por escrito en el que reflejen las
preguntas de investigacion que fueron identificadas y asi mismo la descripcion del enfoque,
el disefio de investigacion, el proceso de recopilacion y posterior andlisis de los datos con sus
respectivos resultados. En cuanto a los hallazgos se indica que éstos deben ser presentados en
un formato claro y comprensible que permita a la administracion una vision més clara para la
toma de decisiones y aunque esté todo planteado en un informe, los resultados deben ser
presentados de forma oral para toda la administracion haciendo uso de gréficos, tablas y

figuras como apoyo (Malhotra, 2008).

En sintesis, ante lo expuesto cabe recalcar que dentro de un proceso para el desarrollo
de una investigacion de mercados basicamente hay cinco pasos que son los mas necesarios e
importantes para cumplir con los objetivos que se hallan planteado en la investigacion porque
la Gltima fase sirve exactamente para el proceso de toma de decisién de la persona que esté
administrando o en casos de proyectos sin vinculacion empresarial son los autores o lideres

que deben de tomar la decision final en base al informe que reciban.

2.1.2. Caracterizacion

El lograr enmarcar las cualidades que los vendedores ambulantes tienen es necesario
definir a la caracterizacién de manera global para tener una visién mas clara y amplia del
tema de estudio. Desde un punto de vista investigativo la caracterizacion es una etapa
descriptiva con énfasis en la identificacion, componentes, hechos, procesos, actores y el

contexto donde se desarrolla una experiencia (Sanchez Upegui, 2010).

Segun (Bonilla et al, 2009), definen la caracterizacion como un tipo de descripcion de

caracter cualitativo con la finalidad de profundizar el conocimiento sobre algo en particular,
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mientras que para cualificar el termino se deben identificar y tener una organizacion de los
datos para luego caracterizar o describir de manera estructurada. Esto indica que cuando se
hace referencia al termino caracterizacion su analisis recae en las cualidades que son halladas

cuando se efectlia una investigacion.

En base a los conceptos previos se puede decir que la caracterizacion es el arte de
distinguir e interpretar a un ser o individuo, donde se logra definir los rasgos que mayor
influencia tienen las personas involucradas en el tema de estudio, que en este caso son los
vendedores ambulantes, que siendo un grupo numeroso dentro de la ciudad de Guayaquil

poseen rasgos y caracteristicas que los distinguen entre una misma sociedad.

2.1.3. Teoria econémica

La realidad econdmica que hace afios atras se ha tenido han producido cambios de
forma sistematica a los actores econdmicos de la poblacion. La teoria econémica es la
economia que se realiza de forma eficiente para los casos en que la situacion no se logra
mejorar para el bienestar de las personas tomando en cuenta que no se debe perjudicar a los
demas, en este sentido se dice que la esencia de esta teoria es de poder reconocer el contexto
real que existe de la escasez para luego hallar los recursos destinados a la sociedad y que
ellos los organicen de una forma eficiente. A esta actividad es donde la economia realiza la

denominada contribucion exclusiva (Resico, 2010).

Debido a la complejidad que la tedrica econdmica analiza y en relacion con las
variables causa y efecto se indica que ésta aisla determinados elementos bajo el estudio del
contexto social y les da libertad a factores influenciadores. Partiendo de aquello se hace
énfasis en la hipotesis de que dichas variables no pueden ser alteradas, y por consiguiente las
demas variables que estan relacionadas quedarian fuera del estudio. Las bases tedricas y sus

modelos con ese grado de simplificacion han permitido que se representen en otras
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definiciones como en las matematicas donde las variables econdmicas sufren modificaciones
en el ahorro, consumo, produccion, entre otras, lo que da como consecuencia una variacion
de diversas magnitudes. A todo este proceso desde esa perspectiva de analisis se lo ha

catalogado como una economia positiva (Resico, 2010).

Por otra parte la teoria econémica se encuentra compartida en dos grandes grupos o
partes que son: la primera parte es la macroeconomia que estudia variables econémicas de
forma global e internacional, el segundo grupo es la microeconomia que es aquella que
analiza factores econdmicos de los agentes econdmicos directos que por lo general son los
maés afectados cuando hay cambios econémicos de cualquier tipo. A continuacion se

detallaran de manera mas amplia a estos dos grupos:

Microeconomia y macroeconomia.

La macroeconomia es aquella que esta formada por una sucesion de hipdtesis tedricas
que explican las funciones y el desempefio de la economia en forma global. Es por ese
motivo que analizan las denominadas variables agregadas y no se enfocan en
comportamientos individuales o en pequefios grupos del mercado al que el grupo pertenecen,
es decir su funcién macroecondémica consiste en analizar el contexto de la economia a nivel
nacional. En este mismo sentido, la macroeconomia se subdivide en cuatros partes
fundamentales que deben conocerse que son: la teoria de las finanzas publicas, la teoria del
dinero y el credito, la teoria de los ciclos y la teoria de la economia abierta o también

denominada economia internacional (Resico, 2010).

La microeconomia esta formada por una serie de hipotesis tedricas en el que explican
y analizan las funciones de los mercados de forma individual. Adicional se indica que se
encuentra compuesta por cuatros partes primordiales que son: la teoria de la oferta — la

empresa y la produccidn, la teoria de la demanda y el consumidor, la teoria del mercado y la
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teoria sobre las estructuras de los mercados (Resico, 2010). En base al mismo enfoque la
microeconomia es aquella que estudia no solo el comportamiento sino también la toma de
decisiones de los agentes econdmicos en relacion a la oferta y demanda de bienes y servicios
que son influenciados por las fuerzas del mercado. Segun Parkin (2010) afirma que “La
microeconomia es el estudio de las elecciones que hacen los individuos y las empresas, la
manera en que dichas elecciones interactian en los mercados y la influencia que los
gobiernos ejercen sobre ella” (pag. 2). Por lo tanto las decisiones o elecciones que realicen
los agentes econdmicos dependeran del analisis que ellos mismos realicen frente a variables

economicas, sociales, politicas y ambientales (Quiroz, 2016).

En sintesis, la microeconomia y la macroeconomia son dos ramas que Se aproximan
para luego integrarse al centro de la economia moderna, una analizando el comportamiento
del mercado de bienes y servicios, mientras que la otra va identificando las conductas de los
agentes econdmicos y su proceso de toma de decision en economias individuales como la

familia, empresas y determinacion de precios de un mercado en particular.

Economia social.

La economia social tiene una variedad de perspectivas tedricas que van relacionadas
principalmente a la produccion y distribucién en la que van organizadas basicamente por el
principio de solidaridad y no buscan fines lucrativos siendo esta variable la que hace que se
distinga de otras formas de distribucion y produccion. El término economia social en la
actualidad ha sido atribuido a otras denominaciones como: economia solidaria, economia
popular, nueva economia social, nueva economia solidaria y economia de los pobres (Forni et

al, 2004).

A principios del capitalismo la economia social se manifestd en dos maneras

diferentes: la primera consistio en la filantrépica que se basaba en el tutelaje del jefe sobre
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sus empleados, mientras que la segunda estaba enlazada al cooperativismo y al mutualismo.
Sin embargo, en la actualidad la economia social en estados europeos es vista como un tercer
sector econdmico, en el que se mantienen valores humanisticos que no aceptan la
comercializacion en exceso. Entre esos principios estan: la gestion democratica, el
otorgamiento de servicios a sus miembros, la independencia con respecto al gobierno y la
organizacion sin fines de lucro. Mientras que en Ameérica Latina este tipo de economia se
desarrolla junto a definiciones de economia a pequefia escala, economia informal y economia
de subsistencias, que son analizadas cada afio por los diferentes gobiernos (Monzon &

Defourny, 2004).

En base al mismo enfoque se hace mencién que la economia es social cuando es
producida en sociedades y no haciendo énfasis en utilidades econdémicas, debido a que ésta
genera valores de uso con la finalidad de satisfacer las necesidades de los actores econdmicos
relacionado a aspectos territoriales, étnicos, culturales y que no estan enfocados a la ganancia
ni a la acumulacién de ingreso de capital sin limites. Se dice que este tipo de economia es
social cuando une produccion y reproduccidn, al indicar producir es hablar de satisfacer las
necesidades de forma directa que son legitimas de la sociedad. No obstante, para ser
socialmente eficiente no basta con tener relacion con la produccién y reproduccion de
calidad, su fundamento es sin lugar a duda el conocimiento de los trabajadores y los sistemas

de organizacion de recursos que ellos mismo posean (Coraggio, 2011).

En base a lo expuso se logra determinar que la economia social cada vez esta siendo
incorporada a otras definiciones con contextos reales de la sociedad como el desempleo y la
pobreza que a su vez se pueden identificar caracteristicas comunes dentro de la misma
economia donde se promueven lazos de proximidad y participacion solidaria que favorecen a

los actores econdmicos internos y externos.



23

Conceptualizacion de los Sectores econdmicos segun BCE.

Una vez que se han tratado temas econdmicos en el presente proyecto es necesario
abarcar ahora el mercado laboral ecuatoriano donde comprender el contexto de la
informalidad resulta de gran importancia para cumplir con uno de los objetivos de la
investigacion, para esto se requiere conocer la conceptualizacion de los sectores econémicos
en Ecuador y sus principales variables de estudio los mismo que al pasar los afios han ido
desarrollando diferencias en relacién a la distribucién que se efectuada en el mercado laboral
ecuatoriano. Por lo tanto, se presentara en la tabla N°.1 las investigaciones realizadas sobre

este sector y su evolucion hasta la actualidad.

Tabla 1.
Conceptualizacion de Sectores Econdmicos en Ecuador

Conceptualizacion de los Sectores Econdmicos

Sectores de la ] Segun BCE- Segun BCE-INEC
) Segun BCE-PUCE
economia FLACSO 2003- 2007 hasta la
_ 1998-2003 .
ecuatoriana 2007 actualidad.
Establecimientos que  La efectlian En la actualidad pas6
se dedican a profesionales, a llamarse Sector
extraccion, cientificos, Formal.
transformacion o venta intelectuales y Formado por personas
de bienes y servicios.  técnicos de nivel que trabajan en
Trabajadores por medio. establecimientos con
Sector moderno . ]
cuenta propia 'y maés de 10
asalariados que sean trabajadores y con
profesionales, aquellas que trabajan
cientificos e en establecimientos de
intelectuales. hasta 10 trabajadores

y que tienen un
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Sector informal

Sector agricola

Sector doméstico

Trabajadores por
cuenta propia 'y
patronos en el que
laboran hasta 5
personas, exceptuando
a profesionales,
cientificos e

intelectuales.

Son los que realizan
actividades
agropecuarias en el

campo.

Personas que laboran
en hogares
particulares, como
empleadas domésticas,

nifieras, choferes, etc.

Los patronos que
laboran en empresas
cuyo numero de
trabajadores es
menor de seis, que
no trabajen en
actividades
consideradas como
modernas.

Personas que
teniendo vivienda
en el area urbana, se
dedican a
actividades
agropecuarias en el
campo.

En este sector no

ocurrieron cambios.

sistema de registro
contable completo.
Personas que trabajan
por cuenta propiay a
las empresas de
empleadores

informales.

Sector eliminado por
considerar que tiene
los mismos
pardmetros de empleo
y subempleo
encontrados en los
otros sectores.

En este sector no

ocurrieron cambios.

Nota: elaborado por autora representa la conceptualizacion de los diferentes sectores econémicos en el Ecuador
y su evolucion a partir de 1998 hasta la actualidad.

Lo que se ha reflejado en la tabla N°.1 es el proceso que han tenido los sectores
economicos desde el afio 1998 hasta la actualidad, cada uno de estos cambios se han dado en
base a lo que indica el Banco Central del Ecuador (BCE) en conjunto con otras instituciones
como: la Pontificia Universidad Catélica del Ecuador (PUCE) en los afios 1998-2003, la

Facultad Latinoamericana de Ciencias Sociales (FLACSO) dada entre los afios 2003-2007 y
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por ultimo el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) que va desde el 2007 hasta

la actualidad.

En la primera conceptualizacion se definieron a los sectores econdémicos del Ecuador
en cuatro partes: el primero es denominado Sector Moderno, es el que est4 conformado por
establecimientos que se dedican a la extraccion, transformacion o venta de bienes y servicios
que cuentan con al menos mas de cinco empleados y asi mismo por trabajadores que trabajan
por cuenta propia y que reciben un salario siempre y cuando sean profesionales, cientificos e
intelectuales, de igual forma a la actividad que no los incluya a la informalidad como:
agencias de viaje, empresas de transporte, casas de cambio, centros de computo y demas. El
segundo es el Sector Informal que esta constituido por personas que laboran por cuenta
propia y jefes donde trabajan hasta cinco personas exceptuando a los profesionales,
cientificos e intelectuales, también se incluye a todos aquellos trabajadores familiares que no
son remunerados y prestan sus servicios en establecimientos informales. El tercer grupo
pertenece al Sector Agricola que son las personas que efectlan actividades agropecuarias
fuera de la ciudad y en el ultimo grupo esta el Sector Domeéstico que es aquel que se
encuentra estructurado por personas que laboran de forma particular en hogares ya sea de

nifieras, empleadas domésticas, choferes, y demas (Rodriguez, 2012).

En la segunda conceptualizacion efectuada con la FLACSO se redefinieron estos
sectores econdmicos dentro de los mismos pero se siguen manteniendo los cuatro grupos. En
el primer que es el Sector moderno ademas de los profesionales, cientificos e intelectuales se
agrego a técnicos de nivel medio y a todos aquellos empleados que laboren en actividades
que se las considere como modernas. Mientras que en el Sector Informal, se ha considerado a
los jefes y socios activos que laboran en empresas donde el nimero de empleados debe ser
menor de seis y que los mismos no se encuentren trabajando en ninguna actividad moderna.

En cuanto al Sector agricola se sigue manteniendo la estructura con trabajadores que realizan
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actividades agropecuarias en el campo, a pesar de que tienen vivienda en areas urbanas. Y en
relacion al Sector Domeéstico desde el afio 1988 con la primera conceptualizacion hasta la

segunda ese sector no sufrié cambio alguno en su distribucién laboral.

En la ultima conceptualizacion realizada en conjunto con el INEC, se logra indicar
que se produjeron cambios se mantienen sélo tres grupos. El primer sector moderno ahora es
denominado sector formal a partir del afio 2007 esa reestructuracion se dio debido a que al
hablar de formalidad ya se hace mencion al principio de adscripcion a la legalidad
constituida, es decir, que a este grupo lo conforman personas que laboran en lugares con
alrededor de 10 empleados y llevan un sistema de registro contable completo y que tienen
activo un RUC. En el sector informal ahora forma parte el denominado sector de hogares
visto como empresas de hogares que es donde pertenecen empresas en los hogares que no se
encuentran estructurados como una sociedad y que laboran por su propia cuenta, ya sea de
forma colectiva o asociadas y también de manera individual. El sector doméstico no ha
sufrido ningln cambio desde la primera conceptualizacion hasta la actualidad, mientras que
el sector agricola fue eliminado debido a que se lo considera que esta sometido a los mismos
parametros de empleo y subempleo que tienen los otros sectores y porque su mano de obra se

integra en los sectores formal e informal (Rodriguez, 2012).

Los sectores econdmicos en el Ecuador han sufrido cambios de acuerdo con las
necesidades y analisis que se les han hecho a los distintos sectores y que en efecto han tenido
razon de hacerlo porque en el contexto general todas las actividades laborales se van
enmarcando al sector formal e informal, esto se debe a que entre ambos solo hay una

caracteristica mas importante entre ellos que es la de llevar un registro contable o no.
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2.1.4. Laeconomiainformal

En la actualidad la economia informal ha evolucionado en relacion a las fuerzas
externas provocadas por la sociedad donde las personas acceden a este tipo de economia por
diferentes razones como: mejorar la calidad y nivel de vida de los informales y la familia, la
facilidad de entrar a estas actividades, los ingresos diarios que perciben en un tiempo corto y
en muchas ocasiones hacen uso de aquello porgue es la Unica alternativa que les queda para

satisfacer sus necesidades econdmicas momentaneas (Saldarriaga et al, 2016).

Al referirse a economia informal se esta haciendo énfasis al conjunto de actividades
econdmicas con aspectos legislativos y practicos que se encuentran insuficientes o
absolutamente insuficientes para los sistemas formales establecidos. El término informal
tiene en consideracion la diversidad entre trabajadores y las unidades econdémicas dentro de
los diferentes sectores econdmicos y en contextos rurales y urbanos que suelen ser
vulnerables porque trabajan en condiciones inseguras de trabajo, en el que experimentan
déficits laborales decentes que por lo general son atrapados en situaciones de pobreza y en

productividad a niveles bajos (OIT, 2007).

Los diferentes factores han llevado a que la sociedad busque sus propias fuentes
econdmicas de ingreso entre esos elementos estan: la edad, la migracion, el nivel de
educacidn, el género y el desempleo. Segun la perspectiva sobre la literatura en la economia
informal de diferentes autores como Ochoa y Ordofiez (2004), Portes y Haller (2004),
Miranda y Rizo (2010) y la OIT (2005), manifiestan haber tratado de moldear o formar una
tipologia con la finalidad de llegar a una clasificacion de la misma que permita analizar y
comprender el modelo econdmico, los diferentes servicios, los productos que son ofertados,
la forma en que las personas utilizan actividades de subsistencia y todos aquellos aspectos

legales que de una u otra manera afectan al desarrollo economico de los mercados y que
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como consecuencia no permiten vivir en plena armonia con el estado ni con la sociedad en

términos economia formal vs economia informal (Saldarriaga et al, 2016).

Ademas, se indica que dentro este tipo de economia se encuentra la economia popular
o también denominada economia subterranea. En la que determinan a la economia popular
como: “el conjunto de actividades econdmicas y practicas sociales desarrolladas por sectores
populares con miras a garantizar, a través de la utilizacion de su propia fuerza de trabajo y de
los recursos disponibles, la satisfaccion de las necesidades basicas, tanto materiales como
inmateriales” (Sarria & Tiribia, 2004, pag. 173). Esto indica que las personas buscan sus
propios recursos siempre y cuando estén disponible con la finalidad de cumplir con sus
necesidades bajo cualquier contexto. Por otra parte, segun La Organizacion Internacional del
Trabajo (2005) sugiere que la economia popular viene asociada a los negocios ilegales,

clandestinos, pobreza, desempleo, autogestion y supervivencia.

Previo a lo destacado y bajo los diferentes puntos de vista de la economia informal se
concluye que es la actividad comercial que tiene como simbolo distintivo el no control de
ninguna autoridad que las regule, siendo esta precedida por muchas actividades econdémicas
ilegales. Cabe destacar que, aunque esta actividad econémica es la méas desarrollada por los
habitantes de la ciudad de Guayaquil y forma parte de su diario subsistir, es claro que al no

ser una actividad que grava impuestos genera un grave dafio al pais.

Al hablar de economia informal se hace referencia a la integracion del mercado
informal y la perspectiva de los agentes econdmicos de estudio que son principalmente el
estado, el vendedor informal y la perspectiva que tiene el comprador hacia este tipo de
actividad ambulante, por lo que a continuacion se detallaran estos elementos junto a la

influencia que cada una tiene en la sociedad:
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El estado y la informalidad.

La relacidn gue tiene el estado con la informalidad se manifiesta en gran parte en la
economia del Ecuador. Esto sin tomar en cuenta que el mercado informal podria estar
enmarcado en un contexto legal, una evidencia clara en la sociedad debido a que la poblacién
a nivel laboral se encuentra con situaciones de desempleo que han desencadenado un sin
numero de problemas social y econdémico para las fuentes econémicas que cada informal
ejerce y que cada vez tiende a incrementar y agravar la situacion de inestabilidad econémica.
La constitucion del Ecuador (2008) Art. 33 indica: “El trabajo es un derecho y un deber
social, y un derecho econdmico, fuente de realizacion personal y base de la economia. El
Estado garantizara a las personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida
decorosa, remuneraciones Yy retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y

libremente escogido o aceptado”. (pag. 29)

Lo que la constitucién manifiesta en ese articulo no alcanza a la realidad que existe en
la actualidad porque la situacién que se vive ahora no cubre las necesidades y las perspectivas
laborales de todos los ecuatorianos, debido a que el 54.4% de ecuatorianos estan en
subempleos y desempleados por lo que posee una tasa fija para el desempleo del 6.5%, a
pesar de aquello no se hace mencidn que otro grupo de la poblacion se dedica a otros tipos de
actividades para lograr generar ingresos. EI mercado informal en Ecuador ha tenido algunos

impactos donde se pueden indicar los siguientes:

e Existe un efecto de desaceleracion en la industria y en la produccién nacional esto se
debe a que medianos y pequefios productores no logran competir en el mercado con
mercaderias con costos inferiores y entregados de forma directa al consumidor. Toda
esa desaceleracion se debe al ingreso de mercaderias con origen engafoso.

e El esquema arancelario y el eje tributario o también llamado impuesto al valor

agregado (IVA) que tiene el pais es dejado a un lado tanto de parte del consumidor
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final como del vendedor ambulante que en sintesis son fundamentales como fuentes
de ingreso de caracter fiscal (Celi, 2012).

e El mercado informal puede corromper uno o todos los niveles del estado debido a que
tiene la capacidad de lograrlo, creando con esto un marco de delincuencia
denominado “cuello blanco” en el que debilitan la justicia y deméas organismos

involucrados en la ilegitimidad (Celi, 2012).

Cabe destacar que la economia informal al ser una actividad econdémica no regulada
por el estado ecuatoriano, esta le causa un grave perjuicio al pais, ya que al ser desarrollada
por lo vendedores ambulantes de forma no regulada, todas las ganancias obtenidas generan
gue se recauden menos impuestos y a su vez deriva en menores ingresos al estado, siendo
esta la actividad que mas envuelve a los habitantes del pais, aunque es relevante indicar que
es muy complejo tratar de eliminar esta actividad ya que de esta dependen muchas familias y

se deben tomar nuevas acciones para la economia en el pais.

El vendedor informal.

De forma general los vendedores informales son personas de nivel econémico bajo o
extraccion popular y la clase campesina. Entre estos se destacan vendedores que efectdan sus
actividades por temporadas y fijos que han tenido que emigrar de una ciudad a otra con la
finalidad de hallar en este tipo de negocio informal una mejora en sus vidas buscando
estrategias que se adapten a sus necesidades y a las del consumidor. Las ventas informales
suelen realizarse en grupos familiares como: padres, abuelos, nietos, entre otros, que pueden
ser tanto de manera individual como en conjunto donde cada uno efectta o cumple un rol
distinto, por lo que no es raro hallar familias enteras realizando estas actividades informales
que suelen ser reflejados o vistos como un estilo de almacén ambulante debido a la capacidad
en mercaderias que estas personas llevan en sus respectivos vehiculos por toda la ciudad. Sin

embargo, este tipo de actividades también las realizan entre amistades o conocidos que de
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acuerdo con las necesidades que han tenido incurren al comercio de venta ambulante (Celi,

2012).

El comercio informal suele ser colectivo es decir en una sola zona periférica que en
general son en contextos de vulnerabilidad social y de hacinamiento, esto debido a que
muchas de estas personas han sido rechazadas por duefios de establecimientos comerciales
que suelen ver al vendedor informal como una amenaza para sus negocios y competencia
directa que puede llegarles a distorsionar el contexto que califica a cada local y que en
definitiva ven a los sujetos inmersos en la actividad informal como contaminantes visuales en

cada una de las ciudades a nivel administrativa, operativa y econdémica (Celi, 2012).

En sintesis, se establece que el vendedor informal es aquel que realiza alguna
actividad econémica ofreciendo o vendiendo distintos productos en la via publica, este
vendedor vende sus productos muchas veces alejado de la legalidad por las diversas normas
legales que impiden realizar un trabajo formal, aunque cabe destacar que la mayoria de estos
tipos de vendedores realizan esta actividad comercial para sustento de sus familias o0 como

medio de subsistencia.

Tipologia de los vendedores ambulantes

La venta ambulante es en la que se incluyen diversas actividades comerciales en las
que es necesario recurrir a determinados grupos de negocios de acuerdo a las caracteristicas
de los bienes y servicios que los vendedores ambulantes realicen en este tipo de comercio
informal. En efecto los vendedores ambulantes no son un grupo homogéneo, por lo que su
categorizacion o construccion se la realiza en base al tipo de productos que ellos
comercializan, asi como del lugar y de los medios comerciales que usan para efectuar sus
ventas, asi también del grado de formalidad laboral que integran en sus actividades

(Saldarriaga et al, 2016). La venta ambulante pueder estar figurado en una fuente de trabajo a
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tiempo parcial y a tiempo completo, por lo que en la tabla N°. 2 se muestra como se puede

distinguir los diferentes tipos de vendedores ambulantes.

Tabla 2.
Tipologia de vendedores ambulantes

Tipos de productos: cqué venden?

* Comida: frutas y vegetales * (Cigarrillos y fésforos

* Alimentos preparados * Periddicos y revistas

* Dulcesy golosinas * Bienes manufacturados (ropa, calzado)

* Helados y paletas * Bienesde segunda mano (electrodomésticos,
vajilla)

Ubicacion geogrdfica del vendedor ambulante: cddnde venden sus productos?

* Sistema de mercados al aire libre en dreas | * Espacios publicos de alto tréfico (estaciones
designadas en dias designados (mercadillos del metro, paradas de autobuses, acopios de
y mercado de pulgas) taxi)

* Concentracién de vendedores en dreas parti- | ® Sitios de construccién
culares legitimadas por el uso y por entidades | « Complejos deportivos
de control territorial segin la regién (centro
de la cludad, parques o plazoletas en dreas
residenciales, universidades y plazas de
mercado)

¢ En el hogar o ventas de ventanilla.

* Esquinas y aceras de la ciudad,

Infraestructura de la venta ambulante: Lqué muebles utilizan para vender sus produclos?

* Canastas o baldes puestos en el piso o que | * Bicicleta

se cargan en la cabeza o en el cuerpo. e Carrito que se empuja con ruedas

* Mantas u otro material esparcido en el suelo | o Venta ambulante sobre ruedas

* Bancos o mesas * Puerta o ventana de una residencia

e Carpa fljas, puestos o kioscos

Grado de formalidad laboral: ctrabajo independiente o dependiente?

* Auto-empleados independientes: con o sin | Trabajadores semi-independientes (agentes por
empleados. comision)

* Empleados dependientes: asalariados para
otros vendedores ambulantes o comerciantes
al mayoreo o al menudeo

Nota: la tabla representa los tipos de vendedores ambulantes. Tomado de “Estrategias de mercadeo de los
vendedores ambulantes”, por Juan Saldarriaga, Claudia Vélez y Gabriel Betancur, 2016, p. 162.

Los vendedores ambulantes son quienes venden diferentes tipos de productos como:
comida, alimentos preparados, dulces, helados, periddicos, revistas, bienes manufacturados,
bienes de segunda mano, entre otros. Mientras que su ubicacion geogréafica depende del lugar

que ellos escojan para realizar sus ventas que por lo general son al aire libre o designados por
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los mismos vendedores que pueden ser en mercados, en parques, avenidas principales o
centros de la ciudad, plazoletas, aceras y esquinas, en la calle a las afueras de los hogares
vendiendo por varias partes de forma transitada o a pie. En cuanto a la infraestructura la tabla
muestra a los muebles e instrumentos que utilizan para trasladar los productos que pueden ser
a través de: canastas, baldes, mesas y bancos, bicicletas, carritos con ruedas o también
denominados carretillas que son manipulados por el vendedor, carpas fijas, quioscos y en las
mejores ocasiones usan vehiculos o autos. En relacion al grado de formalidad laboral se
centra en si es de tipo independiente o dependiente, donde se encuentran autoempleados,

asalariados que ayudan a otros vendedores ambulantes y semi-dependientes.

Perspectiva del comprador.

Al referirse a la perspectiva del comprador se esta haciendo referencia al
comportamiento del consumidor que va enlazada a la actividad del vendedor ambulante con
la satisfaccion que éste le puede dar al consumidor final. Segun la definicién de Rolando
Arellano doctor en Marketing manifiesta que el comportamiento de consumidor consiste en la
““accion interna o externa del sujeto o grupo de sujetos orientada a la complacencia de sus

exigencias por medio de la obtencidn de bienes o servicios” (Arellano, 1988).

El comportamiento de compra del consumidor en base al autor Kotler (2013), afirma
que es: “la conducta que tiene cada individuo al momento de adquirir bienes o servicios
para satisfacer sus necesidades ”. Es decir que cada persona posee caracteristicas distintas
que la hacen comportarse y tener conductas muy variadas para lograr cubrir sus necesidades y

cumplir con sus expectactivas en el proceso de compra.

En base a los diferentes estudios realizados sobre el comportamiento del consumidor
se han concluido que son factores que influyen en la toma de decisiones de compra de cada

personay por lo tanto se han establecido dos tipos de factores internos y externos para la
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toma de decision netamente del comprador. En el que involucran cualidades no tangibles
porque al referirse a una perspectiva se esta tratando de la figura o lo que se ha creado en la
mente de cada personay esto ha sido en base a la experiencia de compra que realizan los

usuarios. Dentro de los factores mencionados se citan de manera detallada en la tabla N°. 3.

Tabla 3.
Factores internos y externos del comprador
Factores internos Factores externos
La atencion La familia
La percepcion Los programas de Marketing
La memoria Los grupos de pertenencia/referencia
El aprendizaje La cultura
Las actitudes Los valores
El proceso de decision Las clases sociales
La busqueda de informacion El entorno demogréafico, econdmico y geogréfico.

La personalidad

Nota: elaborado por autora, representa factores que influyen en las decisiones de compra.

La tabla N°. 3 expuesta sobre los factores internos y externos revelan que la accion de
comprar no es simplemente un acto Unico, sino mas bien es el resultado del comportamiento
de compra que poseen cualidades y rasgos que hacen que se comprometan a diferentes
elementos y actores que enlazan un proceso integral. Donde el objetivo principal es

determinar las percepciones y perspectivas de los compradores en la sociedad (Celi, 2012).

Es importante como empresa 0 vendedor a cargo de un negocio propio dentro de un
mercado cada vez mas competitivo conocer las perspectiva analizada desde el consumidor, ya
que conociendo mas de cerca este punto clave en el crecimiento de las ventas, estas pueden

analizar qué factores son los mas influyentes en las decisiones de compra de los
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consumidores y a su vez tomar estos conocimientos para aumentar sus ingresos y poder capar

mas consumidores a través de las actitudes que estos tienen ante los productos que se ofertan.

2.1.5. Teoria del emprendimiento

El fendmeno emprendimiento es aquel que puede definirse en multiples apartados
tomando en cuenta su relacién de modelo de emprendimiento o como la persona que figura
un emprendimiento que seria denominado emprendedor. La palabra emprendimiento hace
hincapié a la actitud de no tener miedo a esforzarse y a la perseverancia constante, sin tener
miedo al fracaso y de atreverse a dar cada vez un paso mas grande asumiendo los riesgos que
conlleva el efectuar un emprendimiento. Por otra parte, el término emprendedor se origind
con el francés entrepeneur que en un inicio fue utilizado para todos aquellos que iban a
aventurar hacian el nuevo mundo, tal cual lo habia hecho Col6n que no sabia con certeza lo

que iba a encontrar en ese lugar (Formichella, 2004).

La definicion de emprendimiento se define por primera vez de acuerdo con el
Diccionario de las Autoridades de la Real Academia Espafiola en 1732, en el que denotaban a
una persona que emprende, efectla y concluye una operacion relevante (Carmen & Viveros,
1996). En los préximos afios el economista irlandés Richard Cantillon en el afio 1978
conceptualizé al emprendimiento como la voluntad que las personas poseen para desarrollar
nuevas formas para la obtener recursos, en el que incluye un nivel de riesgo econémico que
es lo que se considera cuando se inicia una empresa desde cero. Adicional a este término el
francés Jean-Baptiste otorga un buen aporte enlazado al de Cantillon en el afio 1804 afirma
que: “el entrepeneur es un individuo lider, previsor, que asume riesgos, evalta proyectos,
ademas moviliza los recursos requeridos desde una zona que no son explotados en su
totalidad a una zona de alto rendimiento y por ende de alta productividad” (Fernandez & De

la Riva, 2014, pag. 2).
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Jean Baptiste manifiesta que, el emprendedor es quien se encuentra involucrado con
factores de la produccion y vendria a convertirse en el actor principal de la economiay de las
actividades de esta linea en general (Stevenson & Jarillo, 2012). En base a la misma linea en
el afo 1934 Schumpeter define la palabra emprendedor como el creador de una nueva
empresa, una persona innovadora que deja a un lado la manera habitual en que hace las cosas
y es la misma persona quien debe contar con alto nivel de liderazgo que se capaz de
identificar las oportunidades donde los demas so6lo ven problemas, por tal motivo a los
emprendedores no se los puede catalogar como gerentes 0 como inversores sino como un tipo

de persona especial (Carrasco & Castafio, 2008).

Otros autores de la economia clasica como Adam Smith, Jhon Stuart y David Ricardo,
definen al emprendimiento como un elemento innovador porque es uno de los motores de
expansion y desarrollo econémico (Aguirre, 2018). Mientras que Carree, et al (2002) afiaden
a la definicion de los autores anteriores que: “la introduccion de nuevas tecnologias tiene un
efecto positivo con el grado de desarrollo econémico”(pag. 5). Por lo tanto resulta primordial
que los emprendedores se encuentren relacionados de manera positiva con la innovacion para

asi lograr resultados auténticos.

Segln Cuervo y dos autores mas en su libro de emprendimiento aportan con un nuevo
concepto de emprendimiento en el que describen: “La existencia, la naturaleza y el
descubrimiento de oportunidades como el nucleo real de la iniciativa empresarial” (Cuervo et
al, 2007, pag. 2). Ellos sefialan que aquellas personas que tienen la capacidad de reconocer
oportunidad y las aprovechan a través de emprendimientos lo hacen por su creatividad

potencializada.

La Global Entrepeneurship Monitor de acuerdo a los datos expuestos en su Gltimo

informe sobre “Emprendedores de todo el mundo motivados para marcar la diferencia”
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indican que méas de 40% de emprendedores se encuentran en 35 de 50 economias a nivel
mundial, los mismo que llegaron a la conclusion en que hacer la diferencia en el mundo es su
principal motivacion al momento de iniciar un negocio. Por otra parte, las mujeres cuando
inician un negocio suelen estar mas motivadas en mostrar que pueden hacer una diferencia en
el mundo, mientras que los hombres se inclinan a otros motivos de motivacion en los
negocios como la tradicion familiar y la construccion de un esquema que le generen ingresos

(Global Entrepeneurship Monitor, 2020).

Tipos de emprendimientos

Los emprendimientos son un medio por el cual las personas han utilizado para generar
ingresos como Unica opcién o como un empleo independiente para los que laboran en
empresas, sin embargo se pueden clasificar de diversas maneras por lo tanto se agrupara a los
emprendimientos de acuerdo con las caracteristicas de una empresa creada que son

emprendimiento por necesidad, tradicional y dindmico que se detallaran a continuacion:

Emprendimiento por necesidad, es aquel que se encamina para generar ingresos de
forma diaria para subsistir pero se obtienen niveles bajos de ingresos y se caracteriza por no
ser planificada o con vision de crecimiento en el futuro, por tal motivo no se genera ningln
valor agregado en conquistar mercados nacionales peor internacionales. En cambio el
emprendimiento tradicional es aquel que por naturaleza tiene crecimiento porque su
estructura es altamente competitiva pero a su vez no cumple con criterios altos de
rentabilidad y sostenibilidad, se caracteriza porque no tiene diferenciacion en sus productos
y/0 servicios y en muchas ocasiones no tiene mano de obra capacitada, suelen usar muy poco
las tecnologias y en general son formalizadas. Finalmente esta el emprendimiento dinamico
que son quienes tienen un crecimiento acelerado, con rentabilidad y sostenible en el tiempo

teniendo un alto nivel representativo en las ventas (Formichella, 2004).
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En base a la teoria del emprendimiento y la tipologia del mismo se puede decir que es
aquella que se emplea para desarrollar actividades comerciales con la finalidad de obtener
ingresos y que van relacionadas con la creatividad e innovacion que cada persona tiene en el
proceso de sus emprendimientos, mientras que se las desagrega en tres emprendimientos que
son por necesidad, tradicional y el dindmico donde el emprendimiento por necesidad es el

gue mas se emplea en la actualidad debido a la situacion en que se encuentran los paises.

2.1.6. Logisticay distribucion

El proceso de logistica y distribucion que efecttan los vendedores ambulantes es muy
importante para el desarrollo de sus actividades. La logistica es una disciplina muy compleja
debido a que hay que hallar un equilibrio entre las formas de comprar, la mudanza'y el
almacenamiento de las mercancias en el que se deben hacer malabares para para mantener el
proceso, pero luego que se consigue trae consigo buenas recompensas que podrian darle un
valor agregado a sus actividades para que logren ser competitivos. En cuanto la distribucion
se indica que es un conjunto de procesos, estrategias y actividades que permiten trasladar
productos y/o servicios desde el estado final de la produccién y el envio hasta el lugar donde
se encuentre el consumidor final o cliente, esto cumpliendo con las cantidades, tiempos y
condiciones que los clientes requieren (American Marketing Association, s.f.). Para realizar
las diferentes actividades de mercadeo es necesario identificar los tipos de logistica que se
emplean segun la fase de proceso productivo en el que se encuentran la logistica empresarial,

de produccion, de aprovisionamiento, inversay de distribucion.

Logistica empresarial.

La logistica empresarial es aquella que busca alinear todos los procesos logisticos que
engloban la cadena de valor con el objetivo de conocer al proveedor del proveedor y al
cliente del cliente para satisfacer los requerimientos de toda la administracion del proceso de

logistica, de esta manera se podra optimizar y mantener el control en el uso de los bienes y
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servicios ofertados a los clientes. Sin embargo, este tipo de logistica se encuentra canalizada
en el compromiso frente a la responsabilidad social empresarial (RSE), donde esa
responsabilidad esta caracterizada para el mejoramiento de social por parte de las empresas

de una forma voluntaria o solidaria (Trujillo & Guzman, 2007).

Logistica de produccion.

La logistica de produccion hace mencion al conjunto de actividades que tienen la
finalidad de resguardar la disposicion de las entregas deseadas por las diversas unidades
productivas y de las cantidades que se desean de materias, adicional incurren en el coste de
mejores condiciones. Para efectuar este proceso se incluye la definicién sobre las reglas de
gestion que vienen establecidas por los modelos de pilotaje de flujos, sistema de escolta y de
manutencion, la gestion de las existencias de incurre de produccion, gestion del transporte

entre la ubicacion del almacenamiento y las lineas de produccién (Malisani, 2008).

Logistica de aprovisionamiento.

Al referirse a logistica de aprovisionamiento se indica que es el conjunto de
actividades que tiene la finalidad de salvaguardar las entregas requeridas por la empresa, las
cantidades de primeras materias, equipamiento y productos semiacabados con condiciones
mejores de coste. Efectuar el proceso de aprovisionamiento implica la conceptualizacién de
una politica en base a ese contexto a través de método de gestion de los aprovisionamientos,
el lead time o tiempo de ciclo de entrega, gestion del transporte, establecimiento de red de

proveedores y un sistema de informacion (Malisani, 2008).

Logistica inversa.
La logistica inversa se define como aquel proceso de proyectar, implementar y
controlar un flujo de materia prima, productos terminados y toda aquella informacion tomada

desde el consumo hasta el origen de una manera eficiente y mas econémica con la finalidad
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de recuperar valor. Este tipo logistica es la que gestiona el retorno de los productos en la
cadena de suministro a precios bajos y es la encargada de recuperar y reciclar los envases,
embalajes y residuos que son altamente peligrosos, asi también del retorno de los inventarios
en exceso, productos obsoletos y devolucion de clientes e incluso la logistica inversa se
adelanta a su fin de vida en los productos con la finalidad de dar salida con mayor rotacion en

los diferentes mercados (Gémez, 2014, pag. 20).

Logistica de distribucion.

Es el conjunto de actividades que tienden a resguardar las entregas de los pedidos que
han sido solicitados por parte del consumidor final de aquellos productos que han sido
ofertados por las empresas y un precio inferior, el realizar este proceso necesita de una
politica de distribucion asociada al método de gestion de las existencias de los productos
terminados, tiempos de entregas y gestion de los transportes. En definitiva este proceso
garantiza que todos los productos que ha sido vendidos sean administrados y recopilados en
relacion a las politicas de la empresa y los acuerdos efectuados con los clientes (Malisani,

2008).

Las bases tedricas expuestas en el presente trabajo de investigacion permitiran
conocer aquellas variables y cualidades que se desconocian al momento del plantear el
problema de investigacion, y a su vez permitiran dar solucién a los mecanismos de ventas que
efectuan los vendedores ambulantes en la actualidad y que como consecuencia la falta de
administracion les impide ver mas alla de lo que pueden ser capaz de hacer con sus

capacidades comerciales.

2.2. Marco contextual
El comercio informal que se realiza en Ecuador ha desencadenado una serie de

actividades con énfasis en las ventas ambulantes donde se ofertan diversidad de productos a
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los consumidores, por lo que para efectos del presente estudio resulta muy importante
analizar el sector en el que se desarrollan las ventas. El pais se encuentra dividido por
provincias, cantones, parroquias, etc., por lo tanto se toma como objeto de estudio a una de
las ciudades mas grandes que es el Golfo de Guayaquil que segun los datos otorgados por el
INEC en 2010 cuenta con alrededor de 2°350.915 de habitantes. La ciudad de Guayaquil esta
constituida por 21 parroquias divididas en 16 a nivel urbano y cinco pertenecientes al area
rural, en efecto se indica que debido al movimiento econdémico y comercial que posee esa
ciudad por lo general las familias provenientes de otros paises y ciudades buscan la forma de

asentarse para efectuar un tipo de actividad comercial para subsistir.

De manera exacta el objeto principal de analisis esta en el sector sur-este de la ciudad
antes mencionada que es en la Perimetral, en el area de Las Malvinas, ésta Gltima esta
formada por populares cooperativas que son: Esmeralda libre, Esmeralda vieja, Dignidad
popular, Jacobo Bucaram, Esmeralda Chiquita, Jaime Toral, Comando Duro, entre otras. En
las Malvinas habitan alrededor de 15.000 personas que se encuentran agrupadas en
aproximadamente 2.000 familias. No obstante, la cooperativa seleccionada es la Jacobo
Bucaram donde la poblacién se dedica a diversas actividades comerciales especialmente en el
comercio ambulante a través de la distribucion de sus productos y a la prestacién de

determinados servicios.

En base a este sentido se incluye que el comercio ambulante esta evolucionando en el
sector debido a que es una forma de trabajo que permite subsistir econémicamente a muchas
familias del sector Cooperativa Jacobo Bucaram que con la llegada de la crisis sanitara han
provocado que mas personas ingresen a esa actividad informal, pero conocer de forma
detallada las razones que han llevado a vender en las calle a estas personas es un tema que

sera desarrollado en el siguiente capitulo cuando se efectué la investigacion de campo



42

directamente con los vendedores ambulantes, asi mismo de los productos que venden,

infraestructura y de sus motivaciones para seguir con la informalidad o pasar a la formalidad.

Figura 3.
Ubicacion Geogréfica de la Cooperativa Jacobo Bucaram.
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2.3. Marco legal

2.3.1. Ley de Defensa del Comerciante Minorista y Trabajador Autonomo.

Capitulo 1: Del Ambito, Objeto Y Definiciones

Art. 1.- Ambito. - Las disposiciones de la presente ley rigen para las personas

naturales que, dentro del territorio nacional, se dedican al trabajo auténomo y/ o al
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comerciante minorista, que constituyen parte fundamental del sistema econémico popular y

solidario previsto en la Constitucion de la Republica.

Art. 2.- Objeto. - La presente ley tiene por objeto regular, fomentar, incentivar y
garantizar las actividades productivas, de comercio y/o de las y los trabajadores autdnomos y
de las y los comerciantes minoristas, en el marco de la Constitucion de la Republica, los

tratados e instrumentos internacionales vigentes y la ley.

Art. 3.- Definiciones. - Para los efectos de esta ley se entendera por:

-Trabajadora o trabajador autonomo o por cuenta propia: Es la persona natural
que desarrolla actividades de fabricacion, produccién, distribucion y/o comercializacion de
bienes y/o prestacidn de servicios de manera personal, ambulante o fija, habitual o temporal,
sin relacién de dependencia y cuyo capital de operacion no supere los 36 salarios basicos

unificados del trabajador privado.

-Comerciante Minorista: Es la persona natural que desarrolla actividades de
comercio y distribucion de bienes y/o servicios, de forma personal, ambulante o fija, habitual
o temporal, para la autogeneracion de ingresos y cuyo capital de operacion no supere los 36

salarios basicos unificados del trabajador privado.

Como podemos observar esta ley fue realizada para ayudar a que este tipo de
comerciante en el que se regule bajo un marco legal para que los ayude a evitar cualquier
problema con las leyes impuestas por el Estado. Generalmente el trabajador que realizaba
actividades comerciales por cuenta propia era el informal que no estaba dentro de ninguna
ley, pero al crearse esta ley el trabajador autonomo pasa a estar de cierto modo legalizado, y

esta ley se cred par que ellos se amparen y tengan como defenderse.
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El Buen Vivir en la Constitucion del Ecuador.

El Buen Vivir, mas que una originalidad de la Carta Constitucional forma parte de una
larga busqueda de modelos de vida que han impulsado particularmente los actores sociales de
América Latina durante las tltimas décadas, como parte de sus reivindicaciones frente al
modelo econdémico neoliberal. En el caso ecuatoriano, dichas reivindicaciones fueron
reconocidas e incorporadas en la Constitucion, convirtiéndose entonces en los principios y

orientaciones del nuevo pacto social.

No obstante, el Buen Vivir es una apuesta de cambio que se construye continuamente
desde esas reivindicaciones por reforzar la necesidad de una vision més amplia, la cual supere
los estrechos margenes cuantitativos del economicismo, que permita la aplicacion de un
nuevo modelo econdmico cuyo fin no se concentre en los procesos de acumulacién material,
mecanicista e interminable de bienes, sino que promueva un modelo econémico incluyente;
es decir, que incorpore a los procesos de acumulacién y redistribucion, a los actores que
histéricamente han sido excluidos de las l6gicas del mercado capitalista, asi como a aquellas
formas de produccion y reproduccién que se fundamentan en principios diferentes a dicha

I6gica de mercado.

2.3.2. Estatutos del municipio: ordenanzas municipales

Uso de suelo en areas publicas.
Art. 4.- La Regeneracidn Urbana contempla el adecuado manejo de los espacios de
uso publico, sean éstos destinados a la circulacién peatonal, y/o vehicular, de conformidad

con los siguientes conceptos y disposiciones generales:

4.3. Calle peatonal. - Area de circulacion publica, destinada preferentemente para la
circulacion de peatones y en la que el uso comercial esta supeditado a ubicaciones, normas y

especificaciones contenidas en el Plan de Regeneracion Urbana.
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4.5. Calzada. - Area de uso publico destinada a la circulacion vehicular y
aparcamiento, donde esta prohibida toda forma de comercio de tipo estacionario y no

estacionario o ambulante, tales como triciclos y carretillas.

Comercio en aceras.

Art. 12.- De las actividades comerciales en aceras.

12.2. La Policia Metropolitana del M. I. Municipio de Guayaquil, establecerd el
control del comercio informal para que no se realice dentro del area intervenida.

Adicionalmente coordinara con la guardia privada del sector.
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CAPITULO 11l

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. Tipo de investigacion

3.1.1. Enfoque de la investigacion

A partir de las bases tedricas fundamentadas en el presente trabajo de investigacion se
indica que el enfoque utilizado es el cuantitativo porque no se esta iniciando desde cero sino
desde los estudios previos que se han realizado sobre el objeto de estudio. En este sentido el
enfoque cuantitativo es aquel que se centra en las causas 0 hechos de los fendmenos de la
sociedad o sociales, que cuenta con escaso interés por la subjetividad del individuo. Este
método es caracterizado por hacer uso de cuestionarios, inventarios y andlisis demograficos
que de cualquier forma producen nimeros que terminan siendo verificados y analizados de

forma estadistica (Rodriguez, 2010, p. 32).

El enfoque cuantitativo permitira comprender el contexto sobre las percepciones de
los consumidores o moradores del sector Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram, area de
las Malvinas, sobre el servicio que reciben por parte de los vendedores ambulantes, asi como
de sus productos ofertados y de la distribucion que emplean. También se conocera la
interaccion y proceso de comercializacién de compra y venta que realizan los agentes
econdmicos inmersos en la actividad, a traves de las técnicas e instrumentos de investigacion

como entrevista, encuesta y observacion.

3.1.2. Alcance de la investigacién

Investigacion exploratoria y descriptiva.

Cuando se trata sobre el alcance de una investigacion no hay que pensar
especificamente en tipologias, sino del resultado que se quiere obtener por lo que se ha

tomado en consideracion la investigacion exploratoria y la descriptiva. La investigacion
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exploratoria es aquella que permite examinar un tema poco estudiado en el que se tienen
muchas dudas y por lo tanto es considerada como aquella investigacion que permite un
primer acercamiento cientifico a un determinado problema. Mientras que los estudios
descriptivos son aquellos que describen un fendmeno de manera detallada con la finalidad de
especificar las dimensiones o variables como caracteristicas y rasgos importantes dentro de la

investigacion que se realiza (Hernandez et al, 2010).

Partiendo de lo expuesto en el parrafo anterior de manera directa se indica que ambos
tipos de investigacion permitiran efectuar un analisis con informacion actual de los
vendedores ambulantes y de todo el contexto en que se desarrollan sus ventas interpretando y
enlazando las variables como desempleo, satisfaccion, perspectiva, comportamientos de
compra, entre otras. De la misma manera determinar los puntos clave que hayan afectado a
los agentes econdmicos a nivel social con la finalidad de personificar, caracterizar y
comprender el fendmeno de estudio. No obstante, la investigacion exploratoria sera altamente
fundamental porque el sector que se analiza no ha sido estudiado en ocasiones anteriores y
mucho menos la situacion en la que los vendedores efectlian sus actividades comerciales

informales.

3.1.3. Disefio de la investigacion

Disefio de investigacion no experimental.

Se entiende como no experimental a toda aquella investigacion que no manipula
intencionalmente las variables que se desea interpretar, mas bien las toma en su propia
naturaleza observando cada fenémeno sin la necesidad de interrumpir su ambiente natural
con la finalidad de ser descritas y analizadas para establecer o determinar conclusiones
relevantes de los fendmenos que han sido observados en los diferentes estudios (Raffino,

2020).
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Por tal motivo, la presente investigacion busca palpar la realidad de los vendedores
ambulantes sin la necesidad que ellos se sientan incbmodos y puedan efectuar sus ventas de
la misma manera que lo hacen todos los dias, empezando con la observacion de la
distribucion de sus productos, estructuras fisicas que utilizan, el trato o el comportamiento
que ellos realizan antes sus clientes o consumidores, entre otras variables que pueden ser
observadas de manera natural. De igual forma, se espera determinar como se desarrollan las
ventas informales ante la exposicion de competidores directos con los que se enfrentan ellos

dia a dia en el sector Perimetral de la Cooperativa Jacobo Bucaram, area de las Malvinas.

Disefo transeccional o transversal

Es un tipo de investigacion no experimental en el que la recogida de informacion se
da en un momento Unico con la finalidad de describir variables actuales, para luego analizar
su incidencia que tiene en la investigacion de estudio (Raffino, 2020). En este sentido, el
disefio transeccional utilizado en la investigacion es empleado porque al analizar diferentes
variables actualizadas se trata de la investigacion descriptiva que es utilizada en el presente
estudio de venta informal, donde serdn medidos y descritos a lo largo de la investigacion. Sin
embargo, se justifica la eleccion del disefio transeccional porque s6lo se recopilara
informacion una sola vez de los vendedores ambulantes y de los moradores del sector
Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores. Entre las variables mas importantes a
identificar esta la motivacion o el factor que los ha impulsado a cada vendedor a pertenecer al
sector informal que esta directamente relacionado con el desempleo originado antes y en

mayor masa después de la pandemia Covid-19.
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3.2. Poblacién y Muestra

3.2.1. Poblacion

Segln Arias (2012, p. 81) define a la poblacién como “un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos del estudio”. Cabe
recalcar que si se conoce el tamafio de la poblacion, es finita, caso contrario se la considera
como poblacién desconocida o infinita. Segun los autores (Arias et al, 2016) manifiestan que
el universo infinito es cuando los elementos que se encuentran conformados no tienen limites
y no es posible determinar su gran magnitud debido a su tamafio, mientras que la poblacion
finita es aquella en la que sus elementos estan delimitados y cuantificados para términos

practicos.

La poblacion que se pretende utilizar en el presente trabajo de titulacion es a los
vendedores ambulantes tomados como unidad de analisis, pero debido a que no hay
conocimiento previo con numeros exactos de la cantidad de vendedores que transitan en el
sector Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram, area Las Malvinas, se considera que la
poblacion es infinita. No obstante, (Aguirre E. , 2013) en su estudio titulado “Riesgo
Bioldgico como factor predisponente a la vulnerabilidad de menores de 15 afios, familias de
la Cooperativa Dignidad Popular - Malvinas” indica que el area de Las Malvinas se encuentra
habitado por aproximadamente 15.000 personas, por lo tanto se ha tomado en consideracion a
los clientes que son los moradores del sector Perimetral del area de Las Malvinas dando
como resultado una poblacion finita al obtenerse ya un dato existente. Como criterio de
inclusién como ya se ha mencionado en este parrafo son los clientes que efectdan sus

compras a los vendedores del sector en cualquier horario del dia.
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3.2.2. Muestra

Segun Tamayo y Tamayo (2006) conceptualiza a la muestra como: “el conjunto de
operaciones que se realizan para estudiar la distribucién de determinados caracteres en
totalidad de una poblacién universo, o colectivo partiendo de la observacion de una fraccion
de la poblacion considerada™ (p.176). Tomando en consideracion a los vendedores
ambulantes se concluye que ellos son la poblacion desconocida en el que el tipo de muestreo
utilizado es por conveniencia, debido a que se encuentra dentro del grupo de técnicas de
muestreo no probabilistico. De acuerdo a (Otzen & Manterola, 2017) el tipo de muestreo por
conveniencia es aquel que: “permite seleccionar aquellos casos accesibles que acepten ser
incluidos, este principio se fundamenta en la proximidad que tiene el investigador hacia los

sujetos de estudio”.

La poblacién finita seleccionada fueron los moradores del sector que son los clientes
de los vendedores ambulantes del area de las Malvinas, en el que se hace uso de la técnica de
muestreo probabilistico en el que se encuentra el tipo de muestreo aleatorio simple
seleccionado para el presente trabajo de investigacion. Se indica que las técnicas de muestreo
probabilisticos son aquellas que permiten conocer la probabilidad que cada individuo tiene de
ser incluido en la muestra a través de una seleccion al azar (Otzen & Manterola, 2017). Se
detalla el desarrollo para determinar la muestra a través de una formula que se utilizara con

los moradores del sector Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram en las Malvinas.

Formula de la muestra

ZZ*N*p*q

n=
e?*(N—1)+Z%*p*q

Siendo su equivalente:

Z: Nivel de confianza (1,96)



o1

e: Margen de error (0,05)

p: Probabilidad de éxito (0,5)

g: Probabilidad de fracaso (0,5)

N: Tamafio de la poblacion (2.000)

(1,96)2* (15.000) * (0,5) * (0,5)

(0,05)2 * (15.000 — 1) + (1,96)2* (0,5) * (0,5)

(3,8416) * (15.000) * (0,25)

(0,0025) * (15.000 — 1) + (3,8416) * (0,25)

14.406
n =
(37,4975) + (0,9604)
14.406
n =
38,4579

n = 374,59 = 375 personas que seran utilizadas para desarrollar las encuestas.

El 95% fue el nivel de confianza seleccionado debido a que se encuentra entre los
valores basicos utilizados para efectuar trabajos de investigacion, asi como también el 90% o
99%. En cuanto al margen de error se hace mencion que este valor fue de 5% y se justifica
que ese valor fue escogido por que es uno de los valores mas comunes utilizados para
proyectos de investigacion de caracter social por lo es el de la venta ambulante (Aguilar,
2005). Por otra parte, para la variabilidad se ha considerado para “p”y “q” el 50% o0 0.5 por

ser un valor estandar utilizado en las investigaciones siendo p, la proporcién de individuos



52

que poseen la caracteristica de estudio y q, es aquella que no la posee (Feedback Networks,
2013).
3.3. Técnicas e instrumentos para la recopilacion de informacion
3.3.1. Técnicas de investigacion

En el presente trabajo de titulacion se utilizo tres técnicas de investigacion para
procesar toda la informacién requerida como: observacion, entrevistas a vendedores
ambulantes y encuestas dirigidas a dos unidades de andlisis; la primera esta enfocada en los
vendedores ambulantes y la segunda en los moradores o compradores del sector Perimetral,

Cooperativa Jacobo Bucaram, area Las Malvinas.

Observacion

La observacion es una técnica de investigacion que se caracteriza por la forma en que
permite la obtencion de informacion sobre situaciones o personas sin necesidad de que el
observador pregunte algo al sujeto de estudio que este observando, por lo tanto toda
observacién al igual que otras técnicas para consignar informacion debe requerir de un
investigador y de un objeto a investigar, en el que hay que tener claro los objetivos que se
desean alcanzar y enfocarlos a la unidad de analisis a través de la observacion (Campos &

Lule, 2012).

La recopilacion de informacién mediante la observacion permitié analizar
detenidamente el rol de los vendedores ambulantes en sus actividades cotidianas y en el
cumplimiento de medidas de prevencidn o condiciones higiénicas que utilizan para efectuar
sus ventas en la Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram, a su vez se logré observar las
herramientas y estructuras fisicas que usan dia a dia para transitar las calles y que puede ser
incluso sin la necesidad de ninguna sino simplemente a pie y con productos cargados en las
manos. Otro dato importante a través de esta técnica es que se puede observar la presentacion

de los diferentes productos que de acuerdo a cada vendedor varia.
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Encuesta

Segun Malhotra (2004), la encuesta es un tipo de entrevista con un gran namero de
individuos utilizando como instrumento un cuestionario predisefiado con informacion
especifica. La recopilacion de datos es efectuada mediante un instrumento de medicién donde
la forma protocolaria para realizar las preguntas es a través de cuadros de registro, esto una

vez que se ha determinado la poblacion y muestra del objeto a analizar.

En la presente investigacion se hizo uso de dos encuestas, la primera fue elaborada
para los vendedores ambulantes del sector Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram, donde se
recopil6 informacion de 50 vendedores con la finalidad de conocer de manera sintetizada la
perspectiva de cada uno de ellos en relacion a sus actividades informales en el que integran
sus ingresos, productos, entre otros. Mientras que la segunda encuesta fue dirigida a los
moradores del sector que son quienes les compran a los vendedores ambulantes, por lo que
fue realizada para conocer la percepcion de los compradores hacia los vendedores del sector

determinando factores como preferencias de compra, horarios y demas.

3.3.2. Instrumento de investigacion

Cuestionario

El instrumento de recopilacién de informacidn que se utilizo es el cuestionario en el
que se desarrollan un conjunto de preguntas, que basicamente son de varios tipos elaborados
de forma sistematica y rigurosa, sobre los sucesos y aspectos que le resultan interesante ante
una investigacion y que puede ser utilizado de diversas maneras ya sea por grupos e

individual de forma online o presencial (Pérez, 1991).

Para efectos del presente trabajo de investigacién la primera encuesta se hizo a través
de una serie de preguntas a los moradores y/o compradores, en consecuencia la segunda

encuesta esta dirigida a los vendedores informales del sector seleccionado de la Perimetral, en
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las que se identifica sus necesidades, problemas en torno a las ventas, motivaciones en
general y demas factores determinados en el cuestionario. Sin embargo, no todo queda asi
porque los instrumentos tienen un proceso de analisis previo con el docente tutor y pasan a
ser validados por profesionales, esto en el caso de las encuestas a compradores, por otra parte,
la encuesta dirigida a los vendedores ambulantes no requiere ser validada debido a que con

anterioridad ya ha sido validada por el MIES.

3.4. Analisis de los resultados
3.4.1. Resultados de la observacion

El proceso de observacion se lo llevo a cabo en la Perimetral, Cooperativa Jacobo
Bucaram, &rea de Las Malvinas, donde el foco de analisis fueron los vendedores ambulantes
siendo observados tanto de mafana, tarde y noche por lo que se detalla los siguientes

hallazgos:

e Se desenvuelven en escenarios limitadas de herramientas fisicas, por lo que operan
en situaciones precarias.

e Laboran sin permisos de operacién, porque ninguno de ellos tiene algun distintivo
que indigue que tienen permiso para realizar la actividad que realizan.

e Los productos que los vendedores ofertan a los moradores del sector no brindan
buenas condiciones higiénicas, salvo ciertas excepciones, sin embargo ninguno
hace uso de mascarillas o guantes como es requerido para prevencion en la
actualidad debido a la pandemia de Covid-19.

e Los vendedores informales del sector estan expuestos a la inseguridad, debido a
que la Perimetral es una zona popular bastante insegura por la delincuencia que
existe y es bastante notable, porque se observé que cuando un vendedor se

encuentra solo se les acercan a pedirles dinero o incluso algo de sus productos.
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e Laimagen personal de los vendedores del sector no es la adecuada en algunos de
ellos, en otros casos su Iéxico o forma de hablar tampoco es el correcto e incluso
hay vendedores que se ponian enojados porque el cliente no le compra.

e Es bastante interesante que en el sector se observa que una parte de vendedores
van de casa en casa ofertando productos a crédito en ciertas ocasiones con entrada
y otras simplemente sin entrada, entre esos productos estan: comodas, espejos,
alfombras, yogurt, embutidos, anaqueles, coquetas, juegos de sabanas, armarios,

veladores, colchones, entre otros.



3.4.2. Resultados de encuesta a vendedores

1. Sexo

Tabla 4.
Sexo de vendedores ambulantes

Frecuencia Porcentaje

Hombre 34 68%
Mujer 16 32%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 4. Sexo de los vendedores encuestados

Sexo

B hombre

B mujer

Nota: la figura muestra el sexo de los vendedores ambulantes encuestados

Anadlisis:

En relacién al sexo de los vendedores ambulantes, el 62% dijeron que son hombres,
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mientras que el 38% dijeron que son mujeres. Esto quiere decir que el 62% de los vendedores

ambulantes son en su mayoria hombres.



2. Edad

Tabla 5.

Edad de los vendedores ambulantes

Frecuencia Porcentaje

De 20 a2 30 9 18%
De 31a40 17 33%
De 41 a 50 14 28%
Mas de 50 10 20%
Total 50 100%
Elaborado por: autora
Figura 5. Edad de los encuestados
Edad

mde20a30
mde31a40
mde4las0

mas de 50

Nota: la figura muestra las edades de los vendedores ambulantes encuestados

Anadlisis:
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En relacion a la pregunta sobre la edad de los vendedores ambulantes, el 33% dijo que

tienen entre 31 a 40 afios, el 28% manifestd que tienen entre 41 a 50 afios, el 20% dijo que
tienen mas de 50 afios y el 18% dijo que tienen entre 20 a 30 afios. Esto quiere decir que la

mayoria de los vendedores ambulantes tienen entre 31 a 40 afios.



3. Estado Civil

Tabla 6.
Estado civil de los vendedores ambulantes

Frecuencia Porcentaje

Soltero 15 29%
Casado 35 71%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 6. Estado civil de los encuestados

Estado Civil

H soltero

M casado

Nota: la figura muestra el estado civil de los vendedores ambulantes encuestados

Andélisis:
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Del total de los 50 encuestados el 71% indicd que su estado civil es casado, mientras

que el 29% dijo gque son solteros. Esto quiere decir que la mayoria de los vendedores

ambulantes son casados y trabajan por su familia.
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4. Nacionalidad

Tabla 7.
Nacionalidad de vendedores ambulantes

Frecuencia Porcentaje

Ecuatoriano 35 71%
Venezolano 11 22%
Colombiano 3 5%
Peruano 1 2%
Otros 0 0%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 7. Nacionalidad de los encuestados

Nacionalidad

M ecuatoriano

M venezolano

H colombiano
peruano

M otros

Nota: la figura muestra las diferentes nacionalidades de los vendedores ambulantes encuestados
Andlisis:
La pregunta sobre la nacionalidad de los encuestados indica que el 71% de los

vendedores son ecuatorianos, el 22% venezolanos, el 5% dijo que eran colombianos y el 2%

de nacionalidad peruana. Por lo que se concluye que mas de la mitad de los encuestados son

ecuatorianos.



5. ¢Qué nivel de educacién posee?

Tabla 8.
Nivel de educacion de los vendedores ambulantes

Frecuencia Porcentaje

Educacion basica 37 75%
Bachillerato 10 20%
Tercer nivel 3 5%

Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 8. Nivel de estudios de los encuestados

Nivel de educacion

B educacion basica
M bachillerato

M tercer nivel

Nota: la figura refleja el nivel de educacion que tienen los vendedores ambulantes

Andélisis:

Segun el total de los 50 encuestados el nivel de educacién que tienen es de nivel
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basico con una representacion del 75%, el 20 % dijo que tienen educacion secundaria y tan

solo el 5% indicé que tienen titulo de tercer nivel. Esto quiere decir que mas de la mitad de

los vendedores ambulantes tienen un nivel de educacion basica.



6. ¢Considera la venta ambulante como una fuente de trabajo para subsistir?

Tabla 9.
Los vendedores consideran a la venta ambulante un medio de trabajo para subsistir

Frecuencia Porcentaje

Si 43 85%
No 8 15%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 9. Como consideran las ventas ambulantes los vendedores

éLa venta ambulante es una fuente
de trabajo para subsistir?

Wi

Eno

Nota: la figura muestra como los vendedores ambulantes ven su giro de negocio en
relacion a ser un medio de subsistencia.

Andélisis:
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En relacion a la pregunta sobre si consideran la venta ambulante como una fuente de

trabajo, el 85% dijo que si la considera como medio de trabajo para subsistir, mientras que el

15% manifestd que no lo consideran asi. Esto quiere decir que mas de la mitad de los

vendedores encuestados ven la venta ambulante como una fuente para subsistir.
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7. ¢Qué tan importante considera trabajar bajo las normativas laborales?

Tabla 10.
Importancia de trabajar bajo normativas laborales

Frecuencia Porcentaje

Muy importante 25 51%
Importante 16 32%
Regular 5 10%
Poco importante 1 2%
Nada importante 3 5%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 10. Nivel de importancia que consideran los vendedores ambulantes al trabajar bajo
normas laborales

Nivel de importacia de trabajar bajo
las normativas laborales

m

B muy importante
B importante
regular
poco importante

M nada importante

Nota: la figura muestra la calificacion de los vendedores ambulantes de acuerdo al nivel
de importancia que le dan a la variable de trabajar bajo las normas laborales vigente.

Analisis:

Del total de encuestados sobre la pregunta si consideran importante trabajar bajo las
normativas laborales, el 51% dijeron que lo consideran muy importante, el 32% lo considera
importante, el 10% lo considera regular, el 5% indic6 que les parece nada importante y tan
s6lo el 2% dijo que lo consideran poco importante. Esto quiere decir que la mayoria de los

vendedores ambulantes consideran que trabajar bajo las normativas laborales es muy

importante.
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8. ¢Cuantas personas conforman su nucleo familiar?

Tabla 11.
Nucleo familiar de encuestados

Frecuencia Porcentaje

Dela? 5 10%
De3a5 30 60%
Mas de 5 15 30%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 11. Nimero de miembros por familia

Nucleo familiar

Hmdela?2
mde3as5

B masde5

Nota: la figura muestra la conformacion de las familias de cada uno de los vendedores
Anélisis:

Del total de los 50 encuestados indicaron que su nacleo familiar estad conformado
entre 3 a 5 miembros con una representacion del 60%, seguido el 30% con mas de 5
miembros y el 10% dijo que lo conforman de 1 a 2 miembros. esto quiere decir que la mayor
cantidad de vendedores ambulantes que fueron encuestados viven en hogares conformados de

3 a5 miembros.
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9. ¢Cual es el ingreso diario promedio que gana con sus ventas?

Tabla 12.
Ingreso diario que perciben los vendedores por sus ventas

Frecuencia Porcentaje

Menos de $10 15 30%
De $10 a $20 32 65%
Mas de $20 3 5%

Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 12. Ingreso diario promedio generado por la venta

Ingreso diario promedio

H menos de $10
mde $10a 520
M mas de $20

Nota: la figura muestra el nivel de ingresos que en promedio generan los vendedores
ambulantes con sus ventas diarias.

Andélisis:

El ingreso diario de los vendedores ambulantes es entre $10 a $20 con una
representacion del 65%, el 30% indicd que gana menos de $10 y el 5% dijo que ganan mas de
$20. Por lo que se concluye que en promedio los vendedores ambulantes ganan entre $10 y

$20.
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10. ¢ Con qué frecuencia realiza la compra de la mercaderia que ofrece?

Tabla 13.
Frecuencia de compra de mercaderia por parte de vendedores

Frecuencia Porcentaje

Diariamente 18 36%
Semanalmente 30 61%
Mensualmente 2 3%

Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 13. Frecuencia de compra de mercaderia de encuestados

Frecuencia de compra de mercaderia

M diariamente
B semanalmente

B mensualmente

Nota: la figura muestra la frecuencia que los vendedores ambulantes realizan al
comprar productos para sus ventas diarias.

Analisis:
En relacién a la frecuencia de compra de mercaderia el 61% de los vendedores

ambulantes lo realiza semanalmente, el 36% de manera diaria y solo el 3% dijo que adquieren

su mercaderia mensualmente. Esto quiere decir que la mayoria de los vendedores ambulantes

realizan sus compras semanalmente.
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11. ¢ Los ingresos generados dentro de esta actividad son suficientes para cubrir sus

necesidades basicas?

Tabla 14.
Los ingresos que perciben de las ventas cubren las necesidades basicas de encuestados

Frecuencia Porcentaje

Si 9 18%
No 41 82%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 14. Los ingresos de las ventas son suficientes para cubrir necesidades basicas

Los ingresos generados son suficientes
para cubrir las necesidades basicas

M si

HEno

Nota: la figura muestra si los vendedores ambulantes pueden cubrir sus necesidades bésicas a
traves de los ingresos que generan con las ventas informales.

Anadlisis:

Del total de los 50 encuestados sobre la pregunta relacionada a los ingresos generados
dentro de esta actividad son suficientes para cubrir sus necesidades basicas, el 82% dijeron
que no, mientras que el 18% manifestd que si les alcanza para cubrir sus necesidades basicas.
Esto indica que para la mayoria de los encuestados la venta ambulante no les alcanza para

cubrir sus necesidades bhésicas.



12. Para lograr esos ingresos ¢ Cuantas horas al dia trabaja?

Tabla 15.
Horas diarias de trabajo

Frecuencia Porcentaje

4 a 6 horas 7 13%
6 a 8 horas 18 36%
Mas de 8 horas 25 51%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 15. Tiempo diario de trabajo de encuestados

Horas de trabajo

H4 a6 horas
B 6a8horas

B mas de 8 horas

Nota: la figura muestra la relacion entre el ingreso que perciben con sus ventas y el tiempo
trabajado por determinadas horas del dia.

Anadlisis:

Segun las horas que trabajan los vendedores ambulantes del sector, el 51% respondid
que mas de 8 horas, el 36% dijo que trabaja de 6 a 8 horas, mientras que el 13% dijo que

labora de 4 a 6 horas. Esto quiere decir que los vendedores ambulantes en su mayoria

trabajan mas de 8 horas.
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13. ¢ Cuantos dias a la semana trabaja?

Tabla 16.
Dias a la semana de trabajo de encuestados

Frecuencia Porcentaje

Dela3 1 2%

De4ab 19 37%
Todos los dias 30 61%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 16. Dias a la semana de trabajo

Dias a la semana de trabajo

Hdela3
mdedab

M todos los dias

Nota: la figura muestra los dias que en la semana laboran los vendedores ambulantes.

Andélisis:
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Del total de los 50 encuestados sobre la pregunta de cuantos dias a la semana trabajan

los vendedores ambulantes, el 61% dijeron que trabajan todos los dias, el 37% respondi6 que

trabajan de 4 a 6 dias y el 2% trabaja de 1 a 3 dias. Esto indica que para tener ingresos mas o

menos aceptables, los vendedores ambulantes trabajan todos los dias de la semana.
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14. Dentro de las categorias mencionadas ¢Que productos ofrece para la venta?

Tabla 17.
Productos que ofertan los encuestados

Frecuencia Porcentaje

Comida/bebida 15 29%
Ropa 7 14%
Calzado 1 2%
Articulos para el hogar 5 10%
Aparatos electrénicos 6 12%
Bisuteria 2 4%
Juguetes 3 6%
Otros 11 22%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 17. Tipos de productos que los vendedores ofertan

Productos ofertados por vendedores

B comida/bebida
M ropa

calzado

articulos para el hogar
M aparatos electronicos
M bisuteria

M juguetes

W otros

Nota: la figura muestra la variedad de productos que los vendedores ambulantes le
ofrecen a los moradores del sector.

Analisis:

Del total de los 50 encuestados sobre la pregunta de qué productos ofrecen para la
venta, el 29% indic6 que distribuyen comidas y bebidas, el 22% ofrecen otro tipo de
mercaderia como detergentes y plantas, el 14% ropa, 12% aparatos electronicos, el 10%
ofrecen articulos para el hogar, el 6% dijo que ofrecen juguetes, el 4% bisuteria y el 2% dijo

que ofrece calzado. esto quiere decir que la mayoria de los vendedores ambulantes ofrecen

comidas, bebidas y otro tipo de mercaderia.
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15. ¢ Cémo consigue los productos que ofrece para la venta?

Tabla 18.
Formas en gue los encuestados consiguen sus productos

Frecuencia Porcentaje

Almacén mayorista 13 26%
Fabricacion propia 20 39%
Compra directa a un fabricante 15 30%
Otros 2 4%

Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 18. Formas en que los vendedores adquieren sus productos

Lugares en que consigue productos
para la venta

M almacen mayorista
M fabricacion propia
compra directa a un

fabricante

otros

Nota: la figura muestra la forma en que los vendedores consiguen los productos para la venta.
Analisis:

Segun el total de los 50 encuestados sobre la pregunta de como consiguen los
productos que ofrece para la venta, el 39% dijo que su mercaderia es de fabricacion propia, el
30% lo adquieren de forma directa, el 26% compra a través de un almacén mayorista y el 4%
dijo que los adquiere mediante otros medios. Esto quiere decir que la mayoria de los
vendedores ambulantes ofrecen mercaderia que es de elaboracion propia como comidas y

bebidas.
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16. ¢ Cual de estas dificultades encuentra al momento de vender?

Tabla 19.
Dificultades que encuentran los encuestados al realizar la venta
Frecuencia Porcentaje

Precios cambiantes 6 12%
Controles municipales 16 32%
Lugar no fijo de trabajo 5 10%
Competencia 10 20%
Inseguridad 13 25%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 19. Dificultades al efectuar la venta cada encuestado

Dificultades al momento de vender

M precios cambiantes

B controles municipales

m lugar no fijo de trabajo
competencia

M inseguridad

Nota: la figura muestra las dificultades que los vendedores encuentran cuando realizan sus ventas.
Anélisis:
Segun la pregunta sobre las dificultades que el vendedor encuentra al momento de la
venta, el 32% dijo que son los controles municipales, el 25% que es la inseguridad, el 20%
indico la competencia, el 12% dijo que es los precios cambiantes y el 10% manifesto que es

no tener un lugar fijo de trabajo. Por lo que se concluye que el principal problema con el que

se encuentran los vendedores ambulantes son los controles municipales.



17. ¢ En la actualidad, esta inscrito en alguna entidad de salud, o recibe el bono

solidario?

Tabla 20.
Los vendedores actualmente estan inscritos en entidades de salud o recibe bono solidario

Frecuencia Porcentaje

Si 5 10%
No 45 90%
Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 20. Los encuestados estan inscritos en entidades de salud o percibe bono solidario

¢En la actualidad, esta inscrito en alguna
entidad de salud, o recibe el bono solidario?
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W si

Eno

Nota: la figura muestra si actualmente los vendedores tienen algin beneficio de parte de entidades de

salud o si perciben bono solidario.

Anadlisis:

Sobre la pregunta si el vendedor esta inscrito en alguna entidad de salud, o recibe el

bono solidario, el 90% de los encuestados dijo que no, mientras que s6lo el 10% indicé que

si. Esto quiere decir la mayoria de los vendedores ambulantes no estan inscritos a ninguna

entidad de salud, ni reciben bono solidario.
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18. ¢ Qué factores influyen para ubicarse dentro de un sector?

Tabla 21.
Factores que influyen para ubicarse como vendedor en un sector

Frecuencia Porcentaje

Mayor trénsito peatonal 10 20%
Facilidad de acceso para el cliente 20 40%
Escasa presencia de competidores 18 35%
Proximidad de proveedores 2 4%

Total 50 100%

Elaborado por: autora

Figura 21. Factores que influyen para ubicarse en un sector

Factores que influyen para ubicarse
en un sector

H mayor transito peatonal

m facilidad de acceso para el
cliente

escasa presencia de
competidores

proximidad de proveedores

Nota: la figura muestra los factores que inciden en los vendedores al momento de
ubicarse en un determinado sector.

Andélisis:

Segun la pregunta sobre los factores que influyen para ubicarse dentro de un sector los
vendedores ambulantes, el 40% dijeron que es la facilidad de acceso para el cliente, el 35%
indico que es la escasa presencia de competidores, el 20% manifestd que el mayor transito
peatonal influye de alguna manera y solo el 4% dijo que la proximidad de proveedores. Esto
quiere decir que para el vendedor informal la facilidad de acceso para el cliente es el factor

que mas influye.



19. ¢ Qué siente que le falta a este negocio?

Tabla 22.
Que sienten los encuestados que le falta a su negocio

Frecuencia Porcentaje

Apoyo de los organismos de control
Apoyo a través de financiamiento
Capacitacion de empresas

Esta bien asi como esta

Total

23 45%
15 30%
10 20%
2 4%
50 100%

Elaborado por: autora

Figura 22. Que siente que le falta al negocio

Que le falta a su negocio

M apoyo de los organismos de
control

M apoyo a traves de
financiamiento

I capacitacion de empresas

esta bien asi como esta

Nota: la figura muestra lo que consideran los vendedores que le falta a su negocio

Anaélisis:

Sobre la pregunta qué sienten los vendedores que le falta a este negocio, el 45%
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respondio que le falta apoyo de los organismos de control, el 30% dijo que apoyo a través de

financiamiento, el 20% respondi6 que capacitacion por parte de empresas y solo el 4% dijo

que asi esta bien. Lo que se concluye que para la mayoria de los vendedores ambulantes lo

que falta es apoyo de los organismos de control.



20. ¢Si tuviera la oportunidad?

Tabla 23.
Eleccion por parte de vendedores ambulantes en relacion a oportunidades de trabajo

Frecuencia Porcentaje

Se cambiaria de negocio 1 2%

Aceptaria un trabajo fijo 28 57%
Formaria parte de una asociacion 21 42%
Total 50 101%

Elaborado por: autora

Figura 23. Que elegirian los encuestados en relacion a oportunidades laborales

¢Si tuviera la oportunidad?

M se cambiaria de negocio

M aceptaria un trabajo fijo

m formaria parte de una
asociacion

Nota: la figura muestra la oportunidad en cambiarse de negocio, aceptar uno fijo o formar
parte de una asociacion.

Anadlisis:

Segun el total de los 50 encuestados sobre si tuviera la oportunidad de elegir en
relacion a su negocio, el 57% dijo que aceptaria un trabajo fijo, el 42% dijo que formaria
parte de una Asociacion y tan solo el 2% indic6 que se cambiaria de negocio. Esto quiere

decir que la mayoria de los vendedores ambulantes en aceptarian un trabajo fijo.
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3.4.3. Resultados de encuesta a moradores o compradores

1. Sexo
Tabla 24.
Sexo de los moradores del sector
Frecuencia Porcentaje
Hombre 124 33%
Mujer 251 67%
Total 375 100%
Elaborado por: autora
Figura 24. Sexo de compradores
Sexo
B hombre
B mujer
Nota: la figura muestra el sexo de los moradores encuestados
Anélisis:

Segun el total de los encuestados sobre el sexo de los compradores, el 67% dijo que
era mujer, mientras que el 33% dijeron que eran hombres. Esto quiere decir que la mayoria de

los compradores son mujeres.



2. Edad

Tabla 25.
Edad de los moradores

Frecuencia Porcentaje

de 18 a 25 143 38%
de 26 a 35 90 24%
de 36 a 45 83 22%
de 46 a 55 34 9%
mas de 55 26 7%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 25. Edad de compradores

Edad

Hde 18a25
mde26a35
mde 36a45

de 46 a 55

B mas de 55

Nota: la figura muestra la edad de los compradores.
Andlisis:

Segun el total de los encuestados sobre la edad de los compradores, el 38% dijeron
que tienen de 18 a 25 afos, el 24% dijeron que tienen de 26 a 35 afios, el 22% dijeron que
tienen de 36 a 45, el 9% dijo que tienen de 46 a 55, y solo el 7% dijeron que tienen mas de

55. esto quiere decir que en su mayoria los compradores son jovenes.
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3. Estado Civil

Tabla 26,
Estado civil de moradores

Frecuencia Porcentaje

Casado 225 60%
Soltero 150 40%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 26. Estado civil de compradores

Estado Civil

H casado

M soltero

Nota: la figura muestra el estado civil de los moradores encuestados.
Analisis:
La pregunta sobre el estado civil de los compradores indica que, el 60% dijeron que

son casados, mientras que el 40% dijo que eran solteros. Esto quiere decir que del total de

compradores la mayoria son personas casados y con carga familiar.
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4. ¢Qué nivel de educacién posee?

Tabla 27.
Nivel de educacion que tienen los moradores encuestados

Frecuencia  Porcentaje

Educacion basica 49 13%
Bachillerato 206 55%
Tercer nivel 120 32%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 27. Nivel de estudios de compradores

Nivel de Educacion

B educacion basica
M bachillerato

M tercer nivel

Nota: la figura muestra hasta que nivel de estudios han cruzado los moradores.
Andlisis:

Sobre la pegunta en relacion al nivel de educacion de los compradores, el 55% dijeron
que tienen estudios secundarios, el 32%dijeron que tienen estudios de tercer nivel, y el 13%
dijeron que tienen educacion primaria. Esto quiere decir que en si mayoria los compradores

poseen titulo de bachiller.
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5. ¢Ha comprado productos que ofrecen los vendedores ambulantes?

Tabla 28.
Si el morador ha comprado alguna vez a vendedores ambulantes

Frecuencia Porcentaje

Si 263 70%
No 113 30%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 28. Si el comprador realiza la compra a vendedores ambulantes

Compra productos a vendedores
ambulantes

W si

Eno

Nota: la figura muestra si los moradores del sector han comprado alguna vez a los
vendedores ambulantes.

Andlisis:

Del total de los 375 encuestados sobre la pregunta si han comprado los productos de
los vendedores ambulantes, el 70% dijeron que si han adquirido productos de los vendedores
ambulantes, mientras que el 30% no han comprado productos a los vendedores del sector.
Esto quiere decir que la mayoria si adquieren los productos ofertados por los vendedores

ambulantes.
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6. Dentro de las categorias ¢Qué productos suele adquirir?

Tabla 29.
Productos que adquieren los moradores del sector
Frecuencia Porcentaje

Comida/bebida 98 26%
Ropa 45 12%
Calzado 26 7%
Articulo de hogar 56 15%
Aparatos electrénicos 26 7%
Bisuteria 26 7%
Juguetes 19 5%
Otros 79 21%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 29. Tipos de productos que los compradores adquieren a los ambulantes

Productos que suelen adquirir

B comida/bebida
M ropa
W calzado
articulo de hogar
M aparatos electronicos
M bisuteria
M juguetes

W otros

Nota: la figura muestra los diferentes productos que adquieren los moradores.

Anélisis:

Sobre el tipo de productos que adquieren los compradores, el 26% dijeron que
adquieren comidas y bebidas, el 21% adquieren otro tipo de productos como gas, plantas o
detergentes, el 15% indico que compra articulos para el hogar, el 12% adquiere ropa, el 7%
compra calzado, aparatos electronicos y bisuteria y tan sélo el 5% dijo que adquieren

juguetes. Esto quiere decir que la mayoria de los moradores adquieren comidas, bebidas y

otro tipo de productos como detergentes.
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7. ¢Con que frecuencia adquiere estos productos?

Tabla 30.
Frecuencia de compra de los moradores

Frecuencia Porcentaje

Diariamente 90 24%
Semanalmente 124 33%
Mensualmente 113 30%
Trimestral 30 8%
Anual 19 5%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 30. Frecuencia que los compradores adquieren productos de los vendedores ambulantes

Frecuencia de compra

M diariamente

M semanalmente

M mensualmente
trimestral

M anual

Nota: la figura muestra la frecuencia con la que los moradores le compran a los
vendedores ambulantes del sector.

Analisis:

Sobre la pregunta con qué frecuencia adquieren estos productos los compradores, el
33% dijeron que compran semanalmente, el 30% compra mensualmente, el 24% dijo que
compran diariamente, el 8% de manera trimestralmente y el 5% adquiere productos de forma
anual. Esto indica que la mayoria de los compradores adquieren productos de los vendedores

ambulantes semanalmente.
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8. ¢Qué tan de acuerdo esta con la presencia de los vendedores ambulantes en el

sector?

Tabla 31.
Qué tan de acuerdo estan los moradores del sector con la presencia de vendedores ambulantes

Frecuencia  Porcentaje

Totalmente de acuerdo 116 31%
De acuerdo 131 35%
Indeciso 56 15%
En desacuerdo 41 11%
Totalmente en desacuerdo 30 8%

Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 31. Nivel de acuerdo o desacuerdo de vendedores ambulantes en el sector

Presencia de vendedores ambulantes en
el sector

M totalmente de acuerdo
M de acuerdo
M indeciso

en desacuerdo

M totalmente en desacuerdo

Nota: la figura muestra el nivel de acuerdo o desacuerdo de los moradores en relacion a la presencia de
los vendedores en el sector.

Andélisis:

Del total de los 375 encuestados sobre si estan de acuerdo con la presencia de
vendedores ambulantes en el sector, el 35% dijeron que estan de acuerdo, el 31% indic6 que
estan totalmente de acuerdo, el 15% indeciso, el 11% esta en desacuerdo y tan sélo el 8% dijo
esta totalmente en desacuerdo. Esto quiere decir que la mayoria de las personas estan de

acuerdo con la presencia de estos vendedores ambulantes circulando en el sector.
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9. ¢Qué factores considera relevante al adquirir productos ofertados por los

vendedores ambulantes?

Tabla 32.
Factores relevantes al comprar productos a vendedores ambulantes
Nada Poco Regular Importante Muy Total
importante importante importante

Precios 26 23 75 131 120 375
comodos
Variedad de 11 60 49 120 135 375
productos
Facil alcance 15 34 113 94 120 375
Urgencia de 4 49 105 113 105 375
momentos
Variedad de 34 38 64 98 143 375

promociones

Elaborado por: autora

Figura 32. Factores que consideran los compradores al adquirir productos de vendedores ambulantes

Factores relevantes al adquirir productos de
vendedores ambulantes

M precios comodos
m variedad de productos
facil alcance

urgencia de momentos

m variedad de promociones

NADA POCO REGULAR  IMPORTANTE MUY
IMPORTANTE |IMPORTANTE IMPORTANTE

Nota: la figura muestra los factores que los moradores consideran relevantes al adquirir un producto.
Analisis:
Los factores que consideran relevantes al adquirir productos los encuestados, en su

mayoria dijeron que consideran la variedad de productos como lo mas importante, en cuanto

a importante la mayoria dijo que los precios comodos era el factor relevante, que sea de facil
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alcance lo consideran como regular, la variedad de productos lo consideran poco importante y
en el item nada importante que fue el mas elegido en relacion a la variedad de promociones.
Esto quiere decir que para los compradores es muy importante la variedad de productos que

ofrecen los vendedores ambulantes.

10. ¢ Le inspiran confianza los productos que se ofrecen en las calles por estos

vendedores?

Tabla 33.
Los vendedores le inspiran confianza a los compradores

Frecuencia Porcentaje

Si 236 63%
No 139 37%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 33. Los productos que los vendedores ambulantes ofrecen a los moradores les da
confianza

Los productos de vendedores
ambulantes inspiran confianza

M si

Hno

Nota: la figura muestra la confianza que tienen los moradores sobre los productos ofertados.
Analisis:

Sobre la pregunta si a los compradores les inspira confianza los productos que ofrecen
los vendedores ambulantes, el 63% dijeron que si, mientras que el 37% menciond que no.
Esto quiere decir que a la mayoria de los compradores del sector Perimetral los productos que

ofrecen los vendedores ambulantes les inspiran confianza.
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11. ¢ Cual de estas razones hace que realice la compra a los vendedores ambulantes?

Tabla 34.
Razones por las que los moradores compra a vendedores ambulantes

Frecuencia Porcentaje

Para satisfacer una necesidad 94 25%
Ayudarlos econdmicamente 75 20%
Por ser inmigrante 23 6%

Por la condicion econémica 45 12%
Por ser madre de familia 38 10%
Por ser un nifio 15 4%

Por necesidad propia 86 23%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 34. Razones para realizar la compra a un vendedor ambulante

Razones por las que realiza la compra

M para satisfacer una necesidad
M ayudarlos economicamente
M por ser inmigrante
por la condicion
economicamente

M por ser madre de familia

M por ser un nifo

B por necesidad propia

Nota: la figura muestra el porcentaje de los motivos de compra de moradores hacia los vendedores
Andlisis:

Del total de los 375 encuestados en relacion a la razon por la que los compradores
realizan la compra a los vendedores ambulantes, el 25% manifest6 que lo hacen para
satisfacer una necesidad, el 23% dijo que lo hacen por necesidad propia, el 20% lo hace para
ayudar econémicamente a los vendedores, el 12% dijo que lo hace por la condicion
economica, el 10% lo hace porque el vendedor es madre de familia, el 6 % por ser inmigrante

y el 4% indic6 que lo hace por ser un nifio el vendedor. Esto quiere decir que la mayoria de
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los compradores adquieren los productos de los vendedores ambulantes para satisfacer una

necesidad.

12. ¢ Qué condiciones le gustaria que mejoren los vendedores ambulantes?

Tabla 35.
Condiciones que los moradores desean que los vendedores ambulantes mejoren
Frecuencia Porcentaje

Que sean mas aseados 94 25%
Que hablen mejor 56 15%
Presentacion del producto 83 22%
Medidas de bioseguridad 143 38%
Total 375 100%

Elaborado por: autora

Figura 35. Condiciones que los encuestados quieren que mejoren los vendedores ambulantes

Condiciones que le gustaria que
mejoren los vendedores ambulantes

B que sean mas aseados
M que hablen mejor
presentacion del producto

medidas de bioseguridad

Nota: la figura refleja las condiciones que a los moradores les gustaria que mejoren los

vendedores ambulantes.
Analisis:

La pregunta sobre las condiciones que le gustaria que mejoraran los vendedores
ambulantes arrojaron la siguiente informacion, el 38% dijeron las medidas de bioseguridad, el
25% dijo que sean mas aseados, el 22% dijo la presentacion del producto, y el 15% indicé

que se expresen mejor. Esto quiere decir que a los compradores les gustaria que mejoraran en

relacion a las medidas de bioseguridad.
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Analisis de encuestas a vendedores y compradores

Los resultados que se han obtenido en las encuestas a los vendedores ambulantes del
sector Perimetral han brindado el soporte necesario para el problema de investigacion y
propuesta a plantear, uno de los hallazgos es que en este sector hay mayor afluencia de
hombres que de mujeres para efectuar las ventas ambulantes y en su mayoria tienen edades
de entre 31 a 40 afios de edad y de 41 a 50 afios indicando que existen mas personas adultas
trabajando que jovenes, ademas son personas que tienen responsabilidad en su hogares
porque mas del 50% de encuestados son casados y por consiguiente trabajan por sus familias,
siendo asi que la carga familiar que los vendedores indicaron que tienen es de 3a 5
miembros, ademas casi todos los encuestados han tenido nivel de estudios de educacion

basica y muy pocos son bachilleres.

En relacién a la nacionalidad de los vendedores en su mayoria son ecuatorianos y
manifiestan que consideran las ventas ambulantes como un medio para subsistir en sus
hogares, por lo que les resulta muy importante trabajar bajo las diferentes normas laborales
vigentes. Por otra parte el ingreso que perciben por sus ventas diarias estd enmarcada entre
los $10 a $20, sin embargo este ingreso que reciben no son lo suficiente para cubrir con todas
sus necesidades basicas, adicional a esto el tiempo estimado que dedican a la venta informal
es de mas de 8 horas al dia siendo asi que las ventas son realizadas todos los dias de la
semana. En cuanto a la frecuencia de compra de la mercaderia los vendedores suelen
realizarla semanalmente, con productos variados como: comidas y bebidas, ropa, calzado,
articulos del hogar, aparatos electronicos, juguetes, bisuteria, plantas y detergentes, donde
algunos son adquiridos directamente desde el fabricante y otros venden sus productos de

fabricacion propia.



89

Para posicionarse en un sector los vendedores indicaron que los factores que influyen
son el facil acceso que se tiene para llegar al cliente y la escasa identificacion de vendedores
informales, sin embargo en la actualidad se les presentan dificultades al momento de realizar
sus ventas uno de ellos es los controles municipales y que ademas de esto no reciben ayuda
por parte de entidades de salud y mucho menos reciben algin bono como para tener una
mejor estabilidad economica. No obstante, los vendedores informales sienten que les falta a
su negocio el apoyo de los organismos de control y fuentes de financiamiento en el que
puedan invertir un poco mas su mercaderia e incluso algunos indicaron que necesitan de
capacitaciones de empresas en el que puedan aportarles conocimientos para ejecutar de otra
manera sus actividades. Adicional los vendedores indicaron que si tuvieran la oportunidad de
elegir por i un trabajo fijo lo tomarian con mucho gusto, mientras que otros manifestaron que

prefieren seguir con esta actividad pero que podrian formar parte de una asociacion.

Se realiz6 otra encuesta enfocada a los moradores del sector Perimetral que son los
que compran a los vendedores ambulantes, fue efectuada con la finalidad de recabar mayor
informacidn de los sujetos inmersos en la actividad informal, los compradores encuestados
eran mas mujeres casadas que hombres y en su mayoria eran de edades de entre 18 a 35 afios,
mientras que el nivel de educacion que estos dijeron mas del 50% tiene un bachillerato
culminado. Los moradores mencionaron si haber comprado a los vendedores que transitan
por el sector y que entre las categorias que mas adquieren son: comidas y bebidas, articulos
para el hogar y el item otros en el que integran plantas, gas y detergentes. Siendo asi que
dichos productos son comprados de forma diaria, semanal y mensual esto en relacién al
producto y necesidad de los moradores. Por otra parte lo que mas resalta para los encuestados
es la variedad de productos que les ofrecen y de alguna manera se sienten en confianza al

comprarles a los vendedores del sector, a pesar de esto les gustaria que los vendedores



informales mejoren las medidas de bioseguridad y que sean mucho mas aseados, ademas

siempre compran para satisfacer una necesidad sea propia o no.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA
4.1. Tema

Investigacion de mercado para la caracterizacion de los vendedores ambulantes de la
zona 8 sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores e identificacion de

oportunidades de mejora.

4.2. Titulo de la propuesta
Identificacién de mejora y oportunidades para los vendedores ambulantes de la zona 8

sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores.

4.3. Objetivos de la propuesta
4.3.1. Objetivo general
Disefar una propuesta de mejora e identificar oportunidades para los vendedores

ambulantes de la zona 8 sector perimetral: cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores.

4.3.2. Objetivos especificos

o Definir actividades para la integracion de los vendedores ambulantes de la zona 8
sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores.

¢ Definir politicas que permitan la regularizacion de la actividad de venta informal
mediante eleccion de directiva para elegir representantes de los vendedores
ambulantes de la zona 8 sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y
alrededores.

e Plantear los lineamientos para la organizacion de las actividades de los vendedores
ambulantes de la zona 8 sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y

alrededores bajo la directriz de la policia nacional.
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4.4. Justificacion de propuesta

Con el pasar de los afios la venta informal ha sido un problema para la estructura
organizativa que plantea la alcaldia de Guayaquil; en la actualidad la problematica se ha
agudizado debido a la emergencia sanitaria, a su vez la inseguridad y el desaseo por parte de
los vendedores informales, ha provocado que se haga indispensable la basqueda de organizar
y buscar mejorar los método usados para la venta informal, esta problematica ha ido de la
mano con la crisis que vive el pais, donde la poblacion que no cuenta con un trabajo estable
busca medios los cuales le ayuden a subsistir y le permitan mantener a su familia con un
ingreso econdmico, la principal problematica de esto es la falta de organizacion e integracién
de parte de la mayoria de vendedores informales, lo que causa no solo desorden en el sector y
molestias a los habitantes, sino también aumento en la inseguridad, por lo que para las

fuerzas del orden es un tema importante por resolver.

La ciudad de Guayaquil es una de las urbes mas pobladas del pais, esto causa que el
desempleo sea mucho mayor, a su vez causa una gran cantidad de venta informal dispersada
dentro de los sectores mas populares de la ciudad, esto es causal de desorden para las
autoridades municipales, las cuales no han logrado regular esta actividad, por lo que se ha
convertido en una problematica sin aparente solucidn. Ante este panorama se busca que los
vendedores informales se integren y busquen el camino a la creacion de asociaciones que
permitan que cada uno de los elementos que conforman la venta informal sean representados

por miembros que se dediguen a su misma actividad.

Para lograr cumplir todos los objetivos planteados dentro de la presente propuesta, se
requiere del disefio de una propuesta viable de mejora que permita la organizacion de los
vendedores ambulantes de la zona 8 sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y
alrededores, esto busca la creacion de oportunidades las cuales permitan que la venta

informal crezca a partir de contar con una estructura organizativa, la implementacion de la
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misma tendra como objetivo la identificacion de los vendedores informales que trabajen
dentro del sector el cual fue elegido para el presente trabajo de investigacion, esto brindara al
sector informal mayor tranquilidad para el desempefio de sus actividades, a su vez crecera su
autoestima; sentird que su actividad es mucho mas reconocida y aceptada por la sociedad y
por la poblacién del sector; a su vez los habitantes de la Cooperativa Jacobo Bucaram y las
que se encuentran en sus alrededores sentiran una mayor seguridad frente a los vendedores

informales, al estar regulados a través de la autoridad.

A través de la presente propuesta de mejora de la actividad de venta informal y la
creacion de oportunidades para sus miembros, se buscara que los vendedores dedicados a esta
actividad, la puedan realizar con total tranquilidad y seguridad, al estar respaldados por una
eficiente estructura organizativa, ademas de la regularizacion y respaldo que tendran a traves
de la policia nacional de la zona 8, es decir que con todo estas actividades propuestas se
ayudara a que la actividad informal, que hasta ahora es vista como creadora de desorden y
cuna de personas alejadas de la ley, pueda ser percibida como una actividad mas, en la que se
busca salir adelante y a su vez cada uno de sus miembros la usan como medio para mantener

a su familia.

4.5. Actividades a desarrollar

4.5.1. Integracién

Buscando que los miembros pertenecientes al grupo de vendedores informales, logren
unirse dentro de un grupo compacto y regido a través de politicas las cuales permitan que esta
actividad logre ser mas organizada, se propondra integrar a todos los vendedores de la zona 8
sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores, con el fin de que sus
actividades busquen el camino a la unidad, esto servira para que la percepcién que se tiene

acerca de la venta informal de parte de los habitantes del sector sea diferente a la que se tiene
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ahora, donde son considerados foco de desorden e inseguridad, a su vez ira de la mano el alza

de la autoestima de los miembros de esta actividad. Las actividades a realizar son:

a)

b)

d)

Reunidn con los vendedores informales del sector de la zona 8 sector perimetral:
cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores.

Charla de los efectivos designados de la policia nacional acerca de lo que se busca
hacer con ellos y el fin de integrarlos.

Eleccion de los representantes de los vendedores informales los cuales seran los
encargados de reunirse con las autoridades en representacion de los miembros de la
comunidad informal de la zona 8 sector perimetral: cooperativa Jacobo Bucaram y
alrededores.

Capacitacion a cargo del jefe de la policia de la zona 8 con los miembros que
conforman a los vendedores informales, dentro de esta actividad se busca
capacitarlos en cuanto a estructura organizativa, seguridad, logistica y distribucion,
imagen personal y normas sanitarias para control de sus miembros.

Creacion de una asociacion que cobije a cada uno de los miembros de la comunidad

informal.

4.5.2. Capacitaciones

Se realizara un plan estructurado, el cual contendra el horario, la persona encargada de

la capacitacionn y los grupos que accederan de manera organizada a dicha actividad; las

mismas seran por cooperativa, para que todos los vendedores ambulantes puedan capacitarse.

Este proceso busca que los miembros de la comunidad informal, logren adquirir

conocimientos de los distintos temas a tratar, todo esto les permitira acceder muchos

beneficios, los cuales van desde poder mejorar sus habilidades de logistica y distribucion,

gracias

a esto podran llevar un correcto proceso dentro del control de sus mercaderias, podran

mejorar sus habilidades en relacién a su imagen personal, lo cual los ayudara a mejorar su
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autoestima y a ser mejor percibidos, tendrian a su vez conocimientos que les permitiran
desarrollar tareas en favor de la comunidad en relacion a las normas sanitarias en beneficio de
la comunidad del sector, no obstante el hecho de contar con concomimientos de estructura
organizativa permitira que los vendedores informales puedan integrarse y asociarse de
manera eficiente en beneficio de su actividad; dentro del tema de seguridad los miembros de
la policia nacional seran los encargados de capacitar a la comunidad informal dentro de este

rubro, esto ayudara a los mismos a proteger a los miembros afiliados de la asociacion.

Para la capacitacion de los miembros de la comunidad informal, se propone manejar
convenios con la Universidad de Guayaquil, para que las capacitaciones sean realizadas por
miembros de la comunidad universitaria, asi sera una actividad de beneficio mutuo tanto para
los vendedores informales los cuales gracias a esto adquirirdn conocimientos y habilidades, a
su vez los miembros de la comunidad universitaria podran tener una opcion para sus
estudiantes para poder realizar sus actividades de vinculacion con la sociedad. Las
capacitaciones seran en relacion a temas de: logistica y distribucidn, normas sanitarias,

seguridad e imagen personal.
Figura 36. Apoyo de la Policia Nacional

i
| i Tnterior

\J ‘ inisterio
e

Nota: La figura muestra la forma en que los miembros colaboraran
con los vendedores ambulantes.
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4.5.3. Asociacion

Uno de los puntos clave de la propuesta es la creacion de una asociacion, la cual sera
establecida de forma juridica, es decir adquiere derechos y contrae obligaciones, y estara
legalmente constituida, tendra como fin el intereses y bienestar comun de cada uno de los
miembros pertenecientes a los vendedores ambulantes de la zona 8 sector Perimetral:
Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores. A través de la asociacion y organizacion de los
vendedores ambulantes, junto a la guia de la policia nacional, se pueden hacer obras sociales
y combatir la inseguridad que causa el desorden, el cual afecta tanto a la ciudadana que vive
en el sector, como a los vendedores ambulantes, que, al no estar correctamente identificados,

cualquier delincuente se puede hacer pasar por uno de ellos.

Requisitos para constitucion de la asociacion

Antes de la creacidon de la asociacién para los vendedores ambulantes de la zona 8
sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores, se debe tener claro que se

necesita cumplir con una serie de requisitos:

1) Solicitud dirigida al Superintendente de Economia Popular y Solidaria, requiriendo la
aprobacion del estatuto y otorgamiento de personalidad juridica;

2) Reserva de denominacion efectuada en la Superintendencia de Economia Popular y
Solidaria.

3) Acta constitutiva conforme lo determina el Reglamento General a la Ley Organica de
la Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario;

4) Certificacion emitida por el secretario, que acredite la legalidad de la asamblea
constitutiva, asi como la aprobacion de constitucion de la asociacién, la designacion
del directorio provisional y la denominacién. Se debera observar el formato que

proporcione la Superintendencia;



5)

6)

7)

8)

9)
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Un ejemplar del Estatuto debidamente certificado por el secretario del directorio
provisional donde conste que fue discutido y aprobado en asamblea de los asociados
fundadores.

Estatuto en medio digital.

Una copia de la lista de asociados fundadores, con sus nombres completos, nimero de
cédulay firma,

Certificada por el secretario del directorio provisional; En caso de las personas
juridica se afiadira el numero de RUC;

Certificado de deposito del aporte al capital social inicial por el monto fijado por el
Ministerio de Coordinacion de Desarrollo Social, realizado, preferentemente, en una

cooperativa de ahorro y crédito.

Cabe recalcar que las asociaciones EPS, ademas de los requisitos establecidos por la

Superintendencia, cumpliran con los especificos que fueren establecidos por los organismos
gubernamentales de control de la actividad materia del objeto social de la misma, cuando asi
lo determine la ley correspondiente y por otra parte, no se podran constituir asociaciones de

transporte ni de vivienda.

Conformacion de la asociacion

Para que la misma quede legalmente constituida, se necesitara de al menos 3

miembros, ademas se realizara la eleccion de la directiva, la cual saldra de los vendedores
ambulantes correspondientes a la zona 8 sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y

alrededores, la misma quedara definida con los siguientes cargos:

Presidente
Vicepresidente

Secretario
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e Tesorero
e Vocal titular

e Vocal suplente
Nombre de la asociacion
“Asociacion de vendedores ambulantes Z8”.
Ubicacion
El inmueble donde estara ubicada la “Asociacién de vendedores ambulantes Z8”, se

asentara en el sector denominado Coop. Santiago de Guayaquil N° 2, en la ciudadela Fragata.

Las reuniones se realizaran en la casa comunal de dicha cooperativa, la cual sera la sede de la

asociacion.

Figura 37. Ubicacion de la sede para la asociacion
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Nota: la figura representa la ubicacion de la sede para las reuniones de vendedores ambulantes
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Logo de la asociacion

En lo referente a la creacion del logo de la asociacion, se usé una combinacion de
texto e imagen por lo que es denominado isotipo, se usaron los siguientes elementos, los

cuales tienen un significado para su eleccion:

Amarillo: transmite felicidad y llama la atencidn, esencial para el &nimo y la alegria

de los vendedores ambulantes.

Azul: trata de transmitir confianza y calma, la misma que se debe tener durante el

proceso de organizacion de los vendedores ambulantes.

Verde: transmite ecologia y naturalidad, se relaciona a muchas de las actividades que

realizaran los vendedores ambulantes en favor de la sociedad que habita en el sector.

Figura 38. Logo de la asociacion
® //
o o

ASOVEN

Nota: logo propuesto para la asociacion

4.5.4. Canal de venta tradicional (canilla)

En lo referente a la vente tradicional, el canillita es también un vendedor informal, los
cuales trabajan vendiendo sus productos, lo que los caracteriza a este grupo es que no estan
preparados de manera técnica en el area de las ventas y son un canal minorista el cual se ha
desarrollado en base a la necesidad de las personas por subsistir. En efecto, los vendedores
informales, especificamente los canillitas, recorren la ciudad diariamente para realizar la

venta de sus productos y asi llevar el sustento a su hogar.
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La propuesta de optar por la organizacion de los vendedores informales de la zona 8
sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores, mediante las ventas a través
del canal tradicional canilla, es porque la mayoria de este tipo de vendedor informal ya esta
acostumbrado a este tipo de ventas, ya tienen sus clientes y por esa razon se mantendra su
estilo de actividad pero se los organizara bajo puntos de venta estratégicos, lo cual permitira
distinguirlos, les brindara herramientas para que sean reconocidos por su como miembros, ya
que estaran correctamente uniformados, mediante el uso de camisetas, gorras y un chaleco
con un cddigo unico, estos elementos tienen como objetivo permitir que todos los miembros
de la asociacién estén reconocidos, bajo la vigilancia de la alianza con la policia nacional del

sector.

4.5.5. ldentificacion para vendedores ambulantes
En cuanto a los elementos que identificaran a los miembros de los vendedores
informales, estos seran entregados por el ente regulador de la comunidad, esta es la policia

nacional. Estos elementos son:

Camiseta

Este elemento sera entregado por la policia nacional del sector, la misma sera
entregada a la directiva de la asociacion, la cual entregara a cada uno de los miembros
afiliados. La camiseta solo la podran portar los vendedores ambulantes pertenecientes a la
asociacion, el mal uso de este elemento sera ocasion de sancion a cargo de la directiva.

Figura 39. Modelos de Camisetas para vendedore
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Nota: la figura muestra los modelos de camisas para hombres y mujeres.
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Gorra

Esta prenda sera entregada por la policia nacional y su funcion es servir como
identificativos de los vendedores ambulantes pertenecientes a la asociacion. También se tiene
en consideracion este elemento, ya que por las altas temperaturas que enfrenta la ciudad de

Guayaquil, muchos vendedores las necesitan.

Figura 40. Gorras para identificacion de vendedores

Nota: La figura muestra los diferentes colores de gorras
que tendran los vendedores ambulantes del sector.

Chaleco con cédigo

El chaleco es el elemento mas importante, ya que este contara con la inscripcion de un
cddigo unico e intransferible para cada uno de los miembros de la asociacion. Este elemento
sera entregado por la policia nacional a la directiva de la “Asociacion de vendedores
ambulantes Z8”, donde se le entregaré el chaleco con el cddigo a cada miembro afiliado a la
asociacion. Todos estos elementos y la organizacion de los vendedores informales tienen
como finalidad la seguridad del sector y de cada uno de los miembros asociados y dedicados

a esta actividad. El color de la parte superior del chaleco va en relacion al color de la gorra.
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Figura 41. Chaleco para vendedores

Nota: la figura muestra el tipo de
chaleco que los vendedores podrian usar.

4.6. Caracterizacion o perfil de los vendedores ambulantes

Tabla 36.
Perfil de los vendedores ambulantes

Modelo de comportamiento de venta de los vendedores ambulantes del sector Perimetral

Sexo

Edad

Nivel Académico

Estado civil

Miembros en las familias
Nacionalidad

Trabajar bajo normas laborales
Ingreso diario

Frecuencia de compra de mercaderia
Ingresos cubren necesidades basicas
Horas de trabajo

Dias de trabajo

Categoria de productos mas ofertados
Formas de adquirir productos
Dificultad para desarrollar ventas
Apoyo de entidades

Oportunidad laboral

Estructura de trabajo

Hombres y mujeres
31-40 afios
Educacion Bésica
Casados

De 3 a 5 personas
Ecuatorianos

Muy importante
$10 a $20

Semanal y diario
No

Mas de 8 horas
Todos los dias
Comidas y bebidas
Fabricacion propia
Controles municipales e inseguridad
No

Acepta trabajo fijo

Bicicletas, triciclos, carretas, tachos.

Elaborado por: autora



Figura 42. Modelo de comportamiento de venta de los vendedores ambulantes del sector Perimetral

Educacion Casados
Basica

Mayor Productos
ofertados - Alimentos

Trabajan todos los dias
y mas de 8 horas al dia

ew‘o f" -

Ecuatorianos

HOMBRES Y MUJERES
DE 31 A 40 ANOS

3-5 personas

Ingresos $10
a $20

Obstaculos: Controles
municipales e inseguridad

Estructuras de trabajo

Nota: la imagen muestra de manera grafica el comportamiento de venta y perfil de los vendedores ambulantes de la Cooperativa Jacobo Bucaram.
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Conclusiones
Las bases tedricas expuestas en el presente trabajo de titulacion dieron como resultado

que las ventas ambulantes son utilizadas como un medio de subsistencia no solo en la ciudad
de Guayaquil, sino a nivel mundial debido a que es la solucién més practica y rapida que las
personas encuentran para salir de las deudas o de la inestabilidad econémica de sus hogares
que en los peores de los casos ni siquiera pueden ingresar al sector informal donde los
individuos terminan en la pobreza. Adicional, Guayaquil es la ciudad que mayor cantidad de
venta informal presenta y se debe a que la cultura del Guayaquilefio es ser emprendedor y no

depender de nadie mas que su propio esfuerzo.

Se concluye en la investigacion de mercado realizada en el sector de la Perimetral,
que los vendedores ambulantes tienen limitaciones para desarrollar sus ventas porque no
disponen de estructura fisica adecuada para transportar sus productos, por otra parte, los
moradores a pesar que estan de acuerdo en que ellos vendan en el sector no se sienten a gusto
en temas sanitarios no solo en el aspecto fisico de los vendedores sino también en la
presentacion de sus productos, también les incomoda que mucho de los vendedores tienen
una pésima forma de vender porgue no utilizan un Iéxico adecuado. Otro factor relevante
para los moradores fue que la inseguridad del sector puede ocasionar mayores dificultades a

los vendedores ambulantes.

La propuesta planteada en el presente estudio dio como resultado un enfoque social en
el que se integrd a la comunidad universitaria en relacion a la vinculacion con la sociedad, asi
mismo se ha incluido a la Policia Nacional que se sume a ayudar a este grupo de personas con
ventas informales que buscan mejorar sus actividades e incremento de sus niveles de ingresos
que no es de beneficio s6lo para ellos y sus familiares sino también para todos los moradores

del sector de la Perimetral, Cooperativa Jacobo Bucaram, area de las Malvinas.
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Recomendaciones
Se recomienda que los diferentes organismos en la ciudad de Guayaquil presten
mayor interés y compromiso al sector informal, que cada vez gana mas terreno, pero que no
es tomado en cuenta debido a que las leyes actuales no otorgan beneficios a este grupo de
trabajadores. Por otra parte, se debe seguir impulsando a los pequefios emprendedores que

poco a poco pueden lograr que su negocio se expanda y logren entrar a la formalidad.

Debido a la inseguridad del sector se recomienda que el apoyo que la policia nacional
le puede brindar a los vendedores ambulantes no sea s6lo en el dia, sino en las 24 horas
porque la inseguridad de esa zona es general en cualquier hora del dia y ademas se sugiere
que los vendedores que no traten bien de forma fisica o verbal a los moradores del sector se

les quite la autoridad de trabajar en la Cooperativa Jacobo Bucaram.
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Apéndices

Apeéndice A: Matriz de operacionalizacion

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE .
INDEPENDIENTE DEFINICION SUBVARIABLE | DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS
Edad Encuesta
Sexo Encuesta
Perfil de vendedor | Caracteristicas | Estado Civil Encuesta
ambulante sociodemograficas | Nacionalidad Encuesta
Nivel de estudios Encuesta
La caracterizacion es Namero de miembros por familia Encuesta
una etapa descriptiva Forma de trabajo para subsistir Encuesta
Cf’dn en_l;zfms en la Nivel de importancia de trabajar bajo Encuesta
o dentificacion, normas laborales
Caracterizacion de componentes, Ingreso diario Encuesta
los vendedores hechos, procesos, Frecuencia de compra Encuesta
ambulantes actores y el contexto - — P - &
donde se desarrolla ] o !\Iecemdades basicas cubiertas por Encuesta
> Tipo de Actividad . ingresos
una experiencia del vendedor Caracteristicas . _
; : laborales Tiempos de trabajo Encuesta
(Sanchez Upegui, ambulante
2010). Productos ofertados Encuesta
Formas de adquisicién de productos Encuesta
Dificultades para la venta en el sector Encuesta
Apoyo de entidades Encuesta
Necesidad percibida en la actividad Encuesta

Oportunidad laboral Encuesta




Apéndice B: Validacion de encuestas a compradores

™ UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

L_f _J FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS INGENIERIA
T EN MARKETING Y NEGOCIACION COMERCIAL

MATRIZ DE VALIDACION

Marque con una x, cada uno de los criterios a evaluar, solo se acepta una respuesta por criterio v
cada pregunta debe tener los 7 criterios de evaluacion.

Revision N 9_1

Criterios a evaluar

No

La estructura del documento es adecuada.

Los items son claros v entendibles.

La pregunta recoge informacion que permaite dar
respuesta al problema de investigacion.

Los items del instrumento responden a la
operacionalizacion de la variable.

La secuencia presentada facilita el desarrollo
del instrumento

El niimero de items es adecuado para la
aplicacién.

El instrumento cumple con los criterios
requeridos para ser utilizados v lograr los
objetivos de la investigacion.

I R R

f('-“"e_
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Se le agradece cualguier sugerencia relativa a la redaccion, el contenido, la pertinencia,
congruencia u otro aspecto que considere relevante para mejorar el mismo, antes de realizar
la consulta correspondiente, le agradecemos que responda a las siguientes preguntas para

efectos de reforzar la validez de los resultados.

OBSERVACIONES

[l 5

Nombre del evaluador: CPA- - anie Delgado Estrada

Firma del evaluador:

0924738453
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UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL fﬁ“ ;*--1
LfJ FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS INGENIERIA  “f F-u
T EN MARKETING Y NEGOCIACION COMERCIAL Nt/
MATRIZ DE VALIDACION

Marque con una x, cada uno de los criterios a evaluar, s6lo se acepta una respuesta por criterio v
cada pregunta debe tener los 7 criterios de evaluacion.

Revision N °_2

No

Criterios a evaluar
La estructura del documento es adecuada.

Los items son claros v entendibles.

La pregunta recoge informacion que permite dar
respuesta al problema de investigacion.

Los items del instrumento responden a la
operacionalizacion de la variable.

La secuencia presentada facilita el desarrollo
del instmumento

El nimero de items es adecuado para la
aplicacion.
El instrumento cumple con los criterios

requeridos para ser utilizados v lograr los
objetivos de la investigacion.

M A A A A A AR

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccién, el contenido, la pertinencia,
congruencia u otro aspecto gque considere relevante para mejorar el mismo, antes de realizar
la consulta correspondiente, le agradecemos que responda a las signientes preguntas para
efectos de reforzar la validez de los resultados.

OBSERVACIONES

Nombre del evaluador: Econ. Karina Bricio Samaniego
C.I0802137794

Firma del evaluador:
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Marque con una x, cada uno de los criterios a evaluar, solo se acepta una respuesta por criterio y

cada pregunta debe tener los 7 criterios de evaluacion.

Revision N °__3

Criterios a evaluar

No

La estructura del documento es adecuada.

Los items son claros v entendibles.

La pregunta recoge informacion que permite dar
respuesta al problema de investigaciom.

Los items del instrumento responden a la
operacionalizacion de la variable.

La secuencia presentada facilita el desarrollo
del instrnumento

El mimero de items es adecvado para la
aplicacion.

El instrumento cumple con los criterios
requeridos para ser utilizados v lograr los
objetivos de la investigacion.

Ml M| M| M M A AR

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccién, el contenido, la pertinencia,
congruencia u otro aspecto que considere relevante para mejorar el mismo, antes de realizar
la consulta correspondiente, le agradecemos que responda a las siguientes preguntas para

efectos de reforzar la validez de los resultados.

OBSERVACIONES

Nombre del evaluador: Econ. Mauricio Villacreses Cobo, MAE

CI1306071711

Firma del evaluador:

1 R ——
=5 MAURICIO VICERTE
WILLACRESES COED



RESULTADOS DE LA VALIDACION

Una vez que se ha realizado la validacion del documento, se determina que el
cuestionario tiene 100% de valhidacion del contemido del instrumento por lo

que, el comuté evaluador determina que el istrumento es:
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NO APLICABLE

APLICABLE CON
OBSERVACIONES

APLICABLE

X
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DELGADC ESTRADA

Evaluador 1
CPA. Stephame Delgado Estrada
CI1 0924738453

Evaluador 2
Econ. Karna Bricio Samamego
C.I 0B02137794

Evaluador 3

Econ. Mauricio Villacreses Cobo, MAE.

C.I 1306071711
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Apéndice C: Formato de encuesta para vendedores
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Encuesta a vendedores
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“Estudio de mercado de los vendedores ambulantes en el sector informal”
Objetivo: Conocer el perfil de los vendedores ambulantes de la zona 8, sector Perimetral para
proponer oportunidades de mejora.

La informacion proporcionada en este cuestionario serd tratada de manera confidencial y para
uso netamente académico.

1. Sexo: 2. Edad:
Hombre [ ]
Mujer [ ]
3. Estado Civil:
Soltero [ ]
Casado [ ]

4. Nacionalidad
Ecuatoriano [__|
Venezolano [ |

Colombiano [ ]
Peruano [ ]
Otros

5. ¢Qué nivel de educacion posee?
| Educacion basica | | Bachillerato | | Tercer nivel ||

6. ¢Considera la venta ambulante como una fuente de trabajo para subsistir?
__Si
No

7. ¢Qué tan importante considera trabajar bajo las normativas laborales?
____Muy importante
____Importante
____Regular
____Poco importante
___Nada importante

8. ¢Cuantas personas conforman su nucleo familiar?
(1-2)



(39
mas de 5

9. ¢Cudl es el ingreso diario promedio que gana con sus ventas?

| Menos de $10 | | De $10 a $20

| [Masde$20 | |

10. ¢Con qué frecuencia realiza la compra de la mercaderia que ofrece?

| Diariamente | | semanalmente | | mensualmente | |

112

11. ¢Los ingresos generados dentro de esta actividad son suficientes para cubrir sus
necesidades bésicas?

Si
No

12. Para lograr esos ingresos ¢ Cuantas horas al dia trabaja?

4 a 6 horas

6 a 8 horas

8 0 més horas

13. ¢ Cuéntos dias a la semana trabaja? dias

14. Dentro de las categorias mencionadas ¢Que productos ofrece para la venta?

Comida/bebida Calzado Aparatos Juguetes
electronicos
Ropa Acrticulos de hogar Bisuteria Otros:
15. ¢ Cémo consigue los productos que ofrece para la venta?
Almacén Fabricacion Compra directa a .
. . . Otros:
mayorista propia un fabricante

16. ¢ Cual de estas dificultades encuentra al momento de vender?
Precios cambiantes

Controles municipales

Lugar no fijo de trabajo

Competencia
Inseguridad

17. ¢ En la actualidad, esta inscrito en alguna entidad de salud, o recibe el bono solidario?

Si
No



18. ¢ Qué factores influyen para ubicarse dentro de un sector?
____Mayor transito peatonal
____Facilidad de acceso para el cliente
__ Escasa presencia de competidores
____Proximidad de proveedores

19. ¢ Qué siente que le falta a este negocio?
____apoyo de los organismos de control
_____apoyo a través de financiamiento
_____capacitaciones de empresas
_____esta bien asi como esta

20. ¢Si tuviera la oportunidad: ?
_____se cambiaria de negocio
_____aceptaria un trabajo fijo
____ formaria parte de una asociacion
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Apéndice D: Formato de encuesta para compradores
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Encuesta a comprador

“Estudio de mercado de consumidores que adquieren productos por medio de la venta ambulante”
Objetivo: Conocer las caracteristicas de los consumidores del mercado de venta ambulante de la zona
8 para analizar la situacién actual del mercado.

La informacion proporcionada en este cuestionario seré tratada de manera confidencial y para uso
netamente académico.

1. Sexo: 2. Edad:

Hombre [ ]
Mujer |:|

3. Estado Civil:

Soltero |:|
Casado |:|

4. ¢Qué nivel de educacion posee?
| Educacion basica | | Bachillerato | | Tercer nivel ||

5. ¢Ha comprado productos que ofrecen los vendedores ambulantes?
Si [
No [

6. Dentro de las categorias ¢Qué productos suele adquirir?
Comida/bebida Calzado Aparatos electronicos Juguetes
Ropa Acrticulos de hogar Bisuteria Otros:

7. ¢Con gue frecuencia adquiere estos productos?
‘ Diariamente ‘ ‘Semanalmente‘ ‘ mensualmente ‘ ‘trimestral ‘ ‘Anual ‘ ‘

8. ¢Qué tan de acuerdo esté con la presencia de los vendedores ambulantes en el sector?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo
Indeciso
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

N
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9. ¢Qué factores considera relevante al adquirir productos ofertados por los vendedores

ambulantes?

1 2 3 4 5
Factores (Nada (Poco (Neutral) | (Importante) (Muy
importante) | importante) importante)

Precios cémodos

Variedad de productos

Facil alcance

Urgencia del momento

Variedad de Promociones

10. ¢ Le inspiran confianza los productos que se ofrecen en las calles por estos vendedores?

Si

No [ ]

11. ¢Cuél de estas razones hace que realice la compra a los vendedores ambulantes?
Para satisfacer una necesidad
Ayudarlos econémicamente

Por ser inmigrante

Por la Condicion econdmica
Por ser madre de familia

Por ser un nifio

____Por Necesidad propia

12. ¢Qué condiciones le gustaria que mejoren los vendedores ambulantes?
Que sean mas aseados

____Que hablen mejor

___ Presentacion del producto
___Medidas de bioseguridad



Apéndice E: Firmas de constancia de apoyo de vendedores ambulantes
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RUBRICA DE EVALUACION TRABAJO DE TITULACION
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ambulantes de la zona 8 sector Perimetral: Cooperativa Jacobo Bucaram y alrededores e
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Autora: Castillo Cevallos Ruth Lucinda
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RIGOR CIENTIFICO 4.5 4.5
El titulo identifica de forma correcta los objetivos de la investigacion 1 1
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