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Resumen

El presente analisis de caso concentra su estndaséactores que inciden en el proceso de
intermediacion en la comercializacion del sombag@aja toquilla en las asociaciones del
Canton Sigsig, que permita reconocer el esfuerdasdartesanas al elaborar este producto,
también brindar mayor reconocimiento nacional eritdcional para evaluar el futuro de este
sector ya que esto también ayudard a mejoraridadadle vida del Cantdn Sigsig esto se ha
realizado a través del estudio de la cadena vaomercializacion, intermediacion,
produccién. La metodologia aplicada fue cuantitagien base a los resultados obtenidos en
las encuestas y entrevistas realizadas a las tagdoturistas nos posibilita presentar
propuestas a las asociaciones, para que analiceflactdbilidad de un proceso de
comercializacién directo a los distintos mercaddsjando mayoritariamente intervencion

de los intermediarios.
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Abstract
The present case analysis concentrates its studyhenfactors that influence the
intermediation process in the commercialization tké toquilla straw hat in the
associations of the Sigsig Canton, due to thetfeattit allows recognizing the efforts of
the craftswomans when making this ancestral procalsb give greater national and
international recognition to evaluate the futureto$ sector since this will also help to
improve the quality of life of the Canton Sigsigsthas been done through the study of
the value chain, marketing, intermediation, prottuct The applied methodology was
guantitative and thanks to the surveys and inteawviearried out with the weavers and
tourists, it will help us to give proposals to #esociations, so that they can sell directly

so that there is no exploitation by the intermadsr
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CAPITULO 1
PROBLEMATICA DE LA INVESTIGACION
1.1 Diagnostico de Investigacion

En el Canton Sigsig la fuente principal de prodartcy generacion de recursos
econdmicos la constituye el cultivo. Aunque histémente la fabricacion y tejido del
Ecuadorian Hat, ahora es una de las principalegdaale generacién de ingresos, a esta
actividad se dedica mas la poblacion femeninapawa su produccion utiliza como materia
prima el Jipijapa, originaria de la region costded Ecuador, mas conocida como paja
toquilla, que es de donde toma el nombre el somimeducido.

En el Azuay, el sombrero es un simbolo fundamemdh Cholita Sigsefia o en la
Cholita Cuencana. Ademas, se puede decir que @s\aituras se encuentran diferencias
referentes a la riqueza cultural de este objetoefemplo, en la Costa, se utiliza como un
gorro, no le aportan ese significado cultural canda sierra.

El sombrero de paja toquilla y su produccién anakafue declarada Patrimonio
Cultural Inmaterial Ecuatoriano por la UNESCO eaf@ 2012, pese a este reconocimiento
internacional aun en la actualidad los artesanesqudedican a este menester se encuentran
acechados por la presencia de intermediarios guibnoscan adquirir estos sombreros
elaborados artesanalmente a precios muy bajospssiderar que es un trabajo que necesita
mucha paciencia, jornadas largas de trabajo eniposs corporales inadecuadas que afectan
mayormente a su columna, vista, etc., sin que astesanos puedan mostrar su desacuerdo
con estos intermediarios, quienes comercializateposmente el mismo sombrero a precios

muy superiores, dependiendo de varios factores.



Es asi que los intermediarios recolectan los sarmbde casa en casa en los sectores
gue producen el sombrero de paja toquilla, o erieiaas donde las tejedoras exhiben su
producto. Incluso, para asegurar la compra de ¢osbeeros, los brokers facilitan una
garantia econémica a las artesanas para asegauan@imiento del trabajo y por sobre todo
mantener la utilidad que se mantiene el comeraialestos sombreros a las compafias
exportadoras.

Esta inadecuada distribucion de los margenes deladti y el bajo nivel
organizacional obstaculiza el crecimiento sostenilal sector de sombrero de paja toquilla.

Se suma a esto que China y México son las prirespamenazas, debido a que
ofrecen producto analogo y con la misma utilidaapple muy baja calidad son fabricados
de papel, plastico, y cabuya, son similares al serobde paja toquilla, pero tienen poca
duracion.

1.2 Justificacion

Este andlisis de caso permite brindar algunas resdationes a entidades que
representan a las artesanas de este sector, quiéga@conocer en primera instancia el valor
gue tiene la sigsefa al producir este productapitmmayudara al realce en la identificacion
territorial y extranjera, los turistas en su tatatl, no tienen nocién de la presencia de Sigsig
en Ecuador y menos en la elaboracion de esteoplgigte andlisis no solo ir4 en beneficio
de las toquilleras, sino también ayudara a mejarealidad de vida del Cantén Sigsig ya que
al tener mayor demanda de turistas se tendra neyergas en las tiendas de este Canton.

Ademas, en base a los resultados obtenidos deli@stuejecutar, nos permitira

brindar determinadas sugerencias a las asociacipaes que optimicen su proceso de



colocacion en el mercado del producto, y erradieaese modo el abuso de parte de las
empresas que compran estos objetos por preciasogs@n dignos.

Por lo que se considera oportuno llevar a caboagetisis de caso, que se enfoca en
examinar los factores que intervienen en la intdiag@dn de productores de esta artesania
gue fabrican los pioneros de este arte en Sigsigteriormente exponer algunas sugerencias
gue pueda ir en beneficio de los productores.

Por lo tanto, el presente estudio se enfoca emarsg analizar la realidad de los
factores de intermediacién que desarrollan losanes, los margenes que rentabilidad que
se generan en cada eslabon, flujo de comercializaasi como las fortalezas, debilidades,
amenazas, y oportunidades a los que se enfrentah moceso de comercializacion los
tejedores del Canton Sigsig.

Entonces, de acuerdo a lo expresado por Quint8émghez en la Revista de Estudios
Interdisciplinarios en Ciencias Sociales 2006, seenester que se pueda visualizar y
comprender el proceso generador en la producctésaaral de este tradicional bien, con la
cadena de valor, la empresa es capaz de identiigéretapas de produccion son las
responsables de afadir valor al producto es destmabrero de paja toquilla y, por lo tanto,
desarrollar estrategias para ayudar a impulsas estividades.

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general;
* Analizar la incidencia de la intermediacion enrelggso de comercializacion
del sombrero de paja toquilla a través de lasnti#si asociaciones en el

Canton Sigsig.



1.3.2 Objetivos especificos;

* Analizar y evaluar de manera tedrica y practicgluscipales problemas que
aquejan al proceso de comercializacion del somlterpaja toquilla, en el
canton Sigsig.

e Realizar un andlisis de los factores que inciden etnproceso de
intermediacion en la comercializacion del sombréeopaja toquilla para
evaluar el futuro de este sector.

» Plantear estrategias que posibiliten disminuiniesles de intermediacién, y
permita preservar los conocimientos ancestraléigados por los artesanos
del Canton Sigsig en la confeccion y comercializaél sombrero de paja

toquilla.



CAPITULO 2
FUNDAMENTACION TEORICA
2.1 Cadena de Valor

Una cadena de valor explica la gama de actividgdesse necesita para llevar un
producto o servicio desde su produccion, pasadotpas fases intermedias de la produccion y
la entrega hasta los clientes finales. Ademéasdasgidades como la distribucion, produccion,
la comercializacién, y los servicios de apoyo hédstar al cosumidor final. Las actividades
que conforman una cadena de valor pueden estadasiclentro de una sola empresa o entre
varias empresas, también dentro de una Unica asvabicaciones geograficas (Nadja &
Sievers, 2016, pag. 2).

Podemos acotar ademas que es una importante hemtarpara la planificacion dentro
de una empresa, ya que su objetivo es maximigardatas, pero minimizando los costos, la
empresa debe brindar confianza al cliente, paraeguel momento que se va a vender el
producto el consumidor sienta que esta pagandoreciopjusto por la compra, ademas
identifica las principales actividades que pueda&arcun valor para los clientes, el mantener
ventajas competitivas depende de comprender y ardagjadena de valor. La cadena de valor
esta compuesta por diferentes actividades paramyeoducto o servicio pase por diferentes
etapas de produccion, desde su produccion hasteslimidor final.

2.1.1 Interés de estudiar la cadena de valor

Nos posibilita a la empresa reconocer los mecarsstos procesos y las reglas
mediante los que las empresas se relacionan eccardemte entre si con otros actores. En
su andlisis se indaga conocer qué factores integmien la conducta de los participantes de
la cadena de valor, al estudiar la cadena de ealonuy importante saber que actores son
los que tienen mayor poder en la cadena de vatogue influye tanto las tradiciones
culturales como las sociales relacionadas a laugmdn y que impacto genera en las

transferencias de nuevas tecnologias (Perez R5).20



Las cadenas de valor pueden ser muy Util paranigsesas ya que las Unicas empresas
que tienen éxito son los que satisfacen las neads$da sus clientes a los distintos segmentos
de consumidores. Existira un producto de buenaazhly satisfactorio si hay una buena
cooperacion y coordinacion desde el productor redstestribuidor, es decir la cadena de valor
debe ayudar a que exista una buena comunicace&soilucion de problemas para que asi exista
una buena eficiencia desde el punto de partidatespunto final. Si todo va bien puede
incrementar el posicionamiento en los mercados.

2.1.2 Cadenas de valor en empresas de bienes
Segun Velasco (2017) menciona seis eslabonesoaddama de valor:

* En primera instancia se realiza la investigaci@h gesarrollo (I+D), enfocado
a crear nuevos productos, esto depende de la dantesmblogica de la cadena.

* El segundo eslabén comprende las actividades dmierga, en las que se
disefian las propiedades funcionales y de formaosieienes, asi como los
procesos por medio de los que se llevara a camamafactura.

* Luego de eso, la manufactura, suele ser intensiveapital (maquinaria y
equipo) para la fabricacion de los bienes interogedicomponentes.

e Como cuarto y quinto paso, los ensambles, los sapeinles y las pruebas
finales.

» Por ultimo, las ventas.

Estas recomendaciones, como la investigacion,sgrdalo, las ventas, atraen
el mayor niamero de valor generado en todo el popoes cambio el eslabon de

subensambles y ensambles captan una menor cadédegdor.

2.1.3 Elementos imprescindibles para la forma erequodrian desarrollarse
» Funcionalidad del sistema: Si existe una buena oaacién entre grandes y

pequefias empresas, es probable que se lleguecir Ehios.



» Categoria del producto: Un producto de buena cetege establece con los
gustos, las preferencias, la cultura, entre otspsetos los cuales obtenemos de
los clientes.

» Originalidad del producto: En este punto debemastphrnos, qué tiene mi
producto que el de la competencia no y que ofrédcoplus) ademas de este
objeto.

* Normas sociales y ambientales: Los consumidoresatsmvez mas conscientes
de las normas sociales y ambientales y exigen eadanas productos que
cumplan con estos requisitos.

* Ambiente organizacional: Estan compuestas en unesebsocial, econoémico,
politico y cultural (Nadja & Sievers, 2016, pag. 3)

2.2 Cadena productiva

Produccion, transformacion y comercializacién soa sucesion de operaciones de uno
0 varios productos que estan dentro de una cademkqtiva la cual estd constituida por
personas y empresas, es decirun proceso productivo, influyen muchos partictpanlos
cuales crean operaciones, estableciendo asi uaeiorelempresa-publico para llevar un
determinado bien o servicio hasta los compraddeashos de los participantes influyen en la
produccion, transformacion y en vender el prodyadtros en brindar servicio.
2.3 Comercializacion

Se enfoca en la planificacion control de produgtssrvicios para llevar un desarrollo
ideal del producto y asegurar que el producto smuestire en el tiempo, lugar, precio
asegurando ventas favorables para la empresa,cassdéasfacer a los clientes y obtener
mayores ganancias, Ser lider en el mercado al dneeemos aplicando estrategias de

comercializacion y ser mejores que la competerdiaatez, 2016, pag. 9).



La comercializaciéon ayuda a determinar los objatide una empresa el objetivo es
hacer llegar los bienes y servicios del producastdnel consumidor, implica vender, desarrollar
estrategias y técnicas de ventas, importacion gréxgion de productos.

También se denomina un conjunto de actividades grahzar los productos desde el
productor hasta el consumidor final, las actividadae mas se realizan son: compra, venta,
almacenaje, transporte, aunque también esta laciexzon, estudio del mercado.

Observamos que la comercializacion se realiza dereido dos aspectos: Micro y
Macro.

2.3.1 Micro comercializacion

La micro comercializacion se relaciona en el tebjato de estudio, porque realiza
una limitada fabricacion de productos, es deciolgetivo es lucrar en privado, a través
de la inversion de personas.

Ademas, se dice que es la ejecucion de actividgdestratan de cumplir los
objetivos de una empresa satisfaciendo las necesiddel cliente y estableciendo una
corriente de bienes y servicios entre el produgtrcliente que cumplan las necesidades
(Lascano, 2011).

2.3.2 Macro comercializacion

Es un proceso al que se conduce los bienes y msrde una economia, desde la
persona que produce hasta el consumidor final,elandala la oferta y la demanda para
satisfacer los objetivos de la sociedad. Los coidones deciden qué se debe producir y
quién lo debe hacer, a través de sus votos enodibascano, 2011).

Ademas, podemos mencionar que la micro comerciidimgiensa de una forma
pequefia, estudia el comportamiento individual d@&sonas en los diferentes mercados
de bienes y servicios, los costos etc., en taredamacro comercializacion se enfoca en
algo mucho més alla, ampliamente en todo el sistenpaioduccion y distribucion es decir

la forma como funciona toda la economia desdeoelymtor hasta el consumidor.



2.3.3 Importancia de la comercializacion
A continuacion, Villalobos (1984) en su analisidaleomercializacion de los
productos agropecuarios en costa rica detallapaitancia de la comercializacion:

» El estimulo necesario para que el campesino noveuyltproduzca se logra
por medio de precios justos para sus productos.

» La comercializaciéon es parte de una cadena quaymdbdas las distintas
fases necesarias para que los productos lleguamadorma correcta al
consumo.

» Fomenta el empleo por lo que estimula una mayodymtividad y
rentabilidad en el sector que se encuentre.

La aplicacion de innovacion de productos y sergisiempre deben ir de la mano

con la comercializacion para la aplicacion en ehtpude venta, es decir el

mejoramiento de la demanda del producto para aldrpexpandir a mercados
internacionales y nacionales, también este nosaaguiévar nuestro producto al
consumidor final de una mejor forma.
2.3.4 Funciones de la Comercializacion
De acuerdo a Bencomo (2005), empresa las siguigmtemnes:

e La funcion de compra significa buscar y evaluanegy servicios.

» La funcion venta requiere promover el producto.

* La funcion de transporte se refiere a trasladar.

* La funcién de almacenamiento implicar guardar lesipctos de acuerdo con

el tamafo y calidad.
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» Estandarizar y clasificar incluyen ordenarlos peids de acuerdo con el
tamafo y calidad.
» La financiacion provee el efectivo y crédito neciesapara operar.
» Latoma de riesgos entrafia soportar las incertidesndue forman parte de la
comercializacion.
Estas funciones son determinadas por los prod;tiotermediarios, consumidores.
2.3.5 Canales de comercializacion
Es un proceso en el cual los productores poneroadem a los consumidores los
productos para que los adquieran, el lugar queségmra entre los compradores y
vendedores hace necesaria la entrega de sus pyodusgrvicio desde el lugar de
produccién hasta el consumo (Alvarez, 2016, pay. 11
Un canal de comercializacion también se podriardgee implica a todos los
componentes que intervienen en este, la empregaékd canal mas adecuado para
comercializar sus productos.
» Canales IndirectosSe necesita un intermediario.
» Distribuidor: Es el intermediario mayorista, corceél el productor espera el
apoyo para comercializar su producto.
* Mayoristas: Vende una variedad de productos, cuemtabodegas y que
compra y revende tanto a empresas como a consuesitioales.
* Minorista Se enfoca en vender a consumidores finales
» Corredor: Sirve de intermediario entre compradosesvendedores,

representan al productor.
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» Consumidor o usuario final: Persona u organizagifemediante publicidad
ellos se interesan por comprar el producto.
» Canal Directo: El productor del producto hace lieglaconsumidor final, es
decir no existe intermediarios, es una relacioeat# con el consumidor.

2.4 Consumidores

Los consumidores finales son las personas que e@quiel producto para su
consumo Yy no para revenderlo o transformarle. $usele dar un contacto directo entre la
organizacion de productores y los consumidoredefina

La idea del consumidor es muy usual en la econgri@aociologia para mencionar
al individuo o a la entidad que demanda aquell@giyctos y servicios que ofrece otra
persona 0 empresa, en si, el consumidor es unidndiveconémico que dispone de los
recursos materiales suficientes para satisfacaneresidades en el mercado, el consumidor
ahorra para gastar su ganancia en sus necesidades.

2.4.1 Satisfacer necesidades de consumidores
Para lograr un éxito en la negociacion, ambaggaeben sentirse complacidos,
es decir el vendedor como el comprador seran logdgaes, pero si una parte no esta
satisfecha la empresa perdera el cliente o tanetbidiente puede perder el producto de dicha
empresa. Se debe empezar estudiando el mercadagoktaanalizar al consumidor que tipo
de productos son los que desea adquirir, y a ceEqgsr venderlos, el lugar y como hacer
publicidad al respectivo producto, y que canaledisigibucion se puede aplicar.
Hacer una investigacion de mercado es importamatejue para satisfacer al

cliente es ideal conocer sus necesidades, gustesosl, localizacién etc.
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2.4.2 Comportamiento del consumidor
De acuerdo al criterio d®&urgos (2015), los consumidores no toman
decisiones en el vacio, para realizar sus comptassienen varios factores:
» Factores culturales: se encuentran la cultura,stupa, y clase social.
» Factores sociales: se encuentran grupos de rei@rahconsumidor, las
situaciones sociales, familia.
» Factores personales: Influye la edad, su ocupasifsjtuacion econdmica,
estilo de vida.
» Factores psicologicos: interviene la motivaciontitages, percepcion,
aprendizaje, y sus creencias
Ademas, hay que entender el comportamiento deluocoidsr estudiar los
diferentes factores que intervienen cuando el @i@ompra o utiliza, asi como
también sus necesidades, emociones, deseos, geistesder las razones por las
cuales adquiere o pudiera adquirir el producto.
2.5 Intermediacion
De acuerdo a Ardura (1994xpresa que se encarga se poner en contacto tanto a
proveedores como a consumidores. Es una buena andeecumplir objetivos, ya que
mientras responde a la necesidad de otras persobas relaciones comerciales, crea y
empieza su propio negocio.
Los intermediarios o también denominados broker isoividuos que pone en
contacto a personas que necesitan 0 estan pensanuwcializar su bien o servicio, el
intermediario cobra una comision por la labor gealiza, ayuda a solucionar a aquellas

partes que les es dificil o costoso relacionarse.
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Se puede hablar de dos tipos de canales:
2.5.1 Canal directo:

El productor o fabricante vende el producto o sgowdirectamente al consumidor
sin existir intermediarios, el cual puede obtenea mayor ganancia ya que vendera
directamente al consumidor final.

Es el mas usual para productos de uso industrigligaes el mas corto y mediato
directamente a los consumidores.

2.5.2 Canal indirecto:

Hay la presencia de intermediarios entre el promegdconsumidor final. El
tamafo de los canales de distribucion se midelpuireero que existe de intermediarios
por donde va recorriendo el producto. Dentro declsales indirectos existe un canal
corto y canal largo (Lascano, 2011).

* Un canal corto sélo tiene dos escalones, es decithico intermediario entre

fabricante y usuario final.

* En un canal largo intervienen muchos intermediari@sayoristas,
distribuidores, almacenistas, revendedores, mitagisgentes comerciales,
etc.).

Se puede decir que los canales cortos ofrecenceoprieajos y los canales
largos conducen a precios elevados, este utilisaounas intermediarios para llevar
sus productos a los consumidores finales, estecamal mas utilizado en mercados

de consumo.
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2.6 Canales de Distribucion.

Lascano (2011), expresa a traveés de este canalalbgantes ofrecen a los
consumidores finales los productos para que estadduieran. Es decir, el fabricante o el
productor es donde se inicia el canal de distrinycy asi mismo donde finaliza es en el
consumidor. Las personas que estan entre el pardycel consumidor final son los
intermediarios.

Es un conjunto de organizaciones que cooperanarrhpresas hacen llegar los
productos desde su punto de produccion hasta stoador o cliente final, algunos factores
gue intervienen en el canal de distribucién sonckscteristicas de clientes, productos,
intermediarios, competencia de la empresa y delovadbiente.

2.7 Mercado

Se le denomina asi a un espacio fisico o tambiémavien el cual se compra o se
vende diferentes productos y servicios, aqui seearian varios integrantes, cada uno
cumpliendo su objetivo, necesidades e interesegagueera vinculados a la compra y
venta.

El mercado se conforma por todos los consumidoresnagpradores actuales o
potenciales, también se puede decir que aqui Sgeeetnan personas que venden y
compran ya sean productos o simplemente de unceeestos compradores comparten
necesidades o deseos determinados que se puesfacsatimediante relaciones de
intercambio.

2.8 Marketing
De acuerdo a lo expresado de Burin (2018), es ocepp social y directivo, esta

compuesto de herramientas que ayudan a crear gfgatbmerciales entre los



15

consumidores o clientes con necesidades insategfegitas empresas que las satisface,

ademas el marketing es el conjunto de actividadisssiones y procesos que tiene que

ver con:
. El disefio del producto o servicio;
. La determinacién de los precios;
. La forma en que se llega al consumidor final (distion),

La promocion de los productos o servicios.

Ademas, se podria decir que es un conjunto deidatigs para satisfacer las
necesidades y deseos del mercado meta, a camhbio lukneficio para la empresa, por esa
razon es indispensable que todas las empresasiteagacimiento de marketing, también
es una funcion organizativa para comunicar, cpgaxeer valor a los clientes para gestionar
relaciones con los mismos de una forma que se ibenéd organizacion y sus partes
interesadas.

2.9 Produccion

Es la creacion de un producto o servicio mediaat®s factores necesarios para
satisfacer la demanda del mercado, ademas esdeidag para crear determinados bienes
en un tiempo determinado.

Se define como produccion a las actividades deddim a elaborar, fabricar u
obtener bienes y servicios. El proceso productisous proceso de transformacién
compuesto por diferentes procesos que se eladayamecursos de entrada pueden tomar
una amplia variedad de formas (Wiley, 1983).

También se dice que es cualquier tipo de actividiestinada a la fabricacion,

elaboracion u obtencion de bienes y servicios, adeadministra los recursos directos y
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necesarios para producir los bienes y serviciooffeee una organizacion. Un elemento

importante es la administracion de la producciémye nos ayuda a abordar problemas
complejos en poco tiempo utilizando reglas de d&atigue vinculan la teoria matematica

con la problematica real es decir combinas varsaplestricciones naturales con factores
sociales y culturales.

Figura: 1 Elementos del Proceso productivo

e Factores

» Tecnologia * Bienes y Servicios

productivos.

Fuente: (Vera, 2018)
Elaborado por: La Autora
Como observamos en los factores productivos estgimiaterias primas,
trabajo, capital y conocimiento, para asi podeertemayor utilidad en las empresas.
En la tecnologia se encuentra la transformacideaoidn de utilidad. Y en las salidas
encontramos bienes y servicios que se la empresai@e que puede ser destinado a
consumo inmediato o para producir otros bienes.
2.9.1 Procesos de produccion
De acuerdo a los expresado por Montoya (2012)nedfiprocesos de produccion:
» Creacion del proceso: considera mercados objettaosyién esta el capital y la
produccion.
« Disefo del producto: Definir las especificacioras,maneras que se van a hacer

los productos.
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» Disefio del sistema: Se define sistemas de producoientarios, control de
calidad.
o Distribucibn de productos: Se analiza como distribaidecuadamente los
productos ya sea para mercados minoristas y m&®ris
2.10 Venta

El concepto de venta sustenta que los consumigdesnegocios, si se les deja
solos, normalmente no adquirirAn una cantidad isufie de los productos de la
organizacion; por ello, ésta debe emprender ura b ventas y promocion que permita
vender el producto. El concepto de venta considgem@ es preciso estimular a los
consumidores para que compren. Las empresas i ilas compras al consumidor
ponen en practica este concepto (Lascano, 2011).

Ademas, es una accion que consiste en vender dngiooo servicio esto a cambio
de dinero, en el cual una parte es el vendedootydgparte el comprador también permite
gue un vendedor de productos, satisfaga los regisgstios del consumidor, es decir es
fundamental para el crecimiento de la empresanhgemtrega el producto o servicio se
denomina vendedor y quien lo compra se llama codapra

2.11 Analisis FODA
Desarrolla una evaluacion de los factores tantdesebomo fuertes, que evaltan la
situacion externa asi también diagnostican la Gitmainterna, es decir, las amenazas y
oportunidades. Ademas, es una herramienta sequil@osibilita conseguir una perspectiva
universal de la situacion estratégica de una orgaiin determinada (Ponce, 2007).
Permite analizar la situacion actual que se encadmtempresa y asi poder obtener

un diagnostico que le permita tomar decisionescderdo a los objetivos de la empresa, al
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mismo tiempo tomar las precauciones que puedeteafatun futuro a la empresa, se enfoca
solamente en los factores claves para el éxita ageegocio.
2.11.1 Fortaleza

Son habilidades y capacidades que tiene una oggadiy, es decir funciones que
esta realiza de una manera correcta, ventajasaneeyt su competencia no. Recursos con
los que cuenta la empresa y presenta una situpogitiva en el medio social, tiene una
alta satisfaccion en el cliente (Ponce, 2007).

Son los atributos que tiene la empresa, 0 mejertgnga esta organizacion, los
factores positivos que tiene esta ayudara a cregores oportunidades y obtener una
ventaja competitiva, que les ayude a diferencidosleompetidores y posicionarse dentro
del mercado.

1.11.2 Debilidad

Una debilidad se le define como un factor que ligggl a una empresa o una
actividad que la organizacién lo hace de formacgaiie lo que hace que la
organizacion se encuentre débil. Existencia defastque hacen que la organizacion
este en una posicién desfavorable frente a su demga, ya que no cuenta con
recursos necesarios, alta dependencia hacia prpeg@s.

Son factores que provocan que la organizaciondide en una posicion
desfavorable frente a la competencia, con recufedss que escasea, habilidades
con las que no cuenta, actividades que no se dHaarrpositivamente, etc.

(Thompson & Strickland, 1985).
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2.11.3 Oportunidades
Las oportunidades establecen aquellas fuerzas atalaie de caracter externo
gue no se puede controlar por la organizacion, gaerepresentan componentes
potenciales de crecimiento o desarrollo. La opddaoh es un elemento de mucha
importancia que permite moldear las estrategidasierganizaciones (Ponce, 2007).
Son factores positivos para la empresa una veseles identifigue hay que
aprovecharlos para que les permite tener ventajagpetitivas a la organizacion,
ademas hay que analizar las fallas que deja laetmmga en el mercado.
2.11.4 Amenazas

Representan la suma de las fuerzas ambientales ontrolables por la
organizacion, pero que representan fuerzas o aspeetativos y problemas potenciales,
es decir situaciones que provienen del entorno ¢ pueden llegar a perjudicar la
permanencia de la organizacion (Thompson & Striuk|4985).

Son situaciones negativas que provienen del entprqoe puede afectar a la
permanencia de la empresa, para eso es neces®iaduna estrategia adecuada para
sostenerla.

Una vez que la empresa identifique los aspectrsds y débiles debe proceder
a la evaluacion de este analisis FODA.

Esta es una herramienta viable que ayudara a leesenpl éxito y cumplimiento
de los objetivos, con esta alternativa nos ayudarhan andlisis profundo de todos los
factores tanto internos como externos que afect@anoaganizacion, es decir ayudar a

evaluar los factores internos y externos de la esgymos permitird tener un orden légico
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ya que analiza todos los factores y componentds dgyanizacion, ademas nos ayudara
en una buena posicion a la empresa
2.12 Internalizacion de las pequefas y medianas emegas
Conforme lo menciona Nova (2016) en su articulintarnacionalizacion de las
empresas en Colombia, la internacionalizacion getapresas ha sido uno de los temas de
mayor investigacion en los negocios internacionlasnternacionalizacion de las empresas
esta coligado al conjunto de operaciones que pibgibinculos entre los negocios vy el
mercado internacional a lo largo de procesos giremnentan el compromiso y la proyeccion
internacional ( pag. 7).
De acuerdo a Torres (2015) comenta que las empmsisn reunir ciertas
condiciones basicas para exportar como son:
» Equipos necesarios para el mejoramiento del procraricreto exportable.
» Contar con el abastecimiento y capital de la delaapara cumplir con los
requisitos de cantidad de los clientes extranjeros.
» Equipos de ultima generacion, para satisfacerdpsaificaciones de calidad
de los mercados de exportacion.
» Acatar al pie de la letra las leyes de comercieiirade los objetos que se
envian.
» Establecer buenas relaciones con los clientes.
» Ser competentes en la parte administrativa.
Ademas, permite a las empresas desarrolar susdages y asi expandir su producto
o servicio fuera del pais donde inicio su comeiza@ion, entre las ventajas de

internacionalizarse se puede aumentar las venwgrmeompetitividad, crecimiento de las
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pymes, dar mayor prestigio a la marca, uno deiésgos es la falta de conocimiento para
internalicionarse, ademas hay cambios en otroepgseda que no tengan la misma
aceptacion debido a las diferentes culturas qusteexi

2.13 Sombrero de paja toquilla

El origen del Ecuadorian Hat, fue parte de la caltdanteiia, donde hallaron restos
arqueologicos, se encontraron estatuillas con dalien la cabeza, similares a los cascos,
se realizaron con paja toquilla, ya que esa plrst@abundante en esa zona. Durante la época
colonial, se comenta que las tocas, por su teytacabado, se las empez6 a llamar toquillas,
motivo por la cual se hacen conocidas como SombrBoquilla.

La paja toquilla se denomina Carludovica Palmatahanor a los reyes Carlos V. y
su esposa Luisa (Carolus por Carlos y Luduvicud_p@a), debido a que el Rey de Esparia
ordené sombreros para su esposa. Aunque en algegiases del Ecuador se la conoce
también con el nombre de rampira, lisan o pichuhua.

La exportacion del mismo se expande a los meradel&sidamérica, Cuba, el Caribe,
Estados Unidos y Europa, esto aumento, cuando dhe&bosevelt, presidente de Estados
Unidos, hizo publicidad de este objeto al ponérsakndo visitd la obra. Esta fue la razén
por la que se llevd a la errbnea denominacion dgmdma Hat”. En el afio de 1944 el
sombrero se convirtié en el producto mas exports&cuador, una de las razones por la
cual crecio la venta de los sombreros, fue porquehas estrellas usaron nuestros sombreros.

Por el afio 1993, se construye la primera Asocido®iiejedoras Maria Auxiliadora
de la provincia del Azuay, ubicada en el Cantosi§jgon 160 socias.

Este producto fue inscrito en la Lista Represerdalel Patrimonio Inmaterial, en la

cual estaba compuesta por 24 paises, al realizavatacion en Paris el 5 de diciembre de
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2012, el sombrero de paja toquilla fue declaradoaecuatoriano después de 100 afos. El
expediente que se presentd a la UNESCO duro abededdos afos en realizarse. Con tal
declaratoria los artesanos esperaron que sus eomebcde vida mejoren y obtengan un
trabajo bien renumerado (Patricio Miller, 2015).
2.14 Proceso industrial de la paja toquilla
Para el proceso de produccion de esta artesanies necesario tener una planta
industrial, ni maquinarias, la confeccion es a mamoducto de la herencia familiar y las
vivencias de las personas que ejercen esta profegidendiendo de sus antepasados el arte
de tejer, en la actualidad no existe una escuelaptendizaje para el tejido de sombrero la
practica que hacen a diario han hecho fortalecprdduccion, los mismos artesanos han
adecuado un espacio fisico para secar la maténia pipara que penetren los rayos del sol,
asi también han elaborado moldes de madera pata ftama deseada al sombrero, estos
moldes se hacen bajos debido a que la postura dejd¢aloras es inclinada.
2.14.1 Materia Prima
Segun la Investigacion realizada, esta materiagnm necesita abonos ni
fertilizantes, esta no puede ser cultivada en sustcos, aunque pueda crecer con
abundantes riegos y abonos, la calidad no es Iamanigie aquella que se cultiva en
suelos humedos, se requiere abundante sol. La anguer se planta es dejando
espacios de cercanas a cuatro metros, para q@et@sg@n luz y espacio suficiente
para su crecimiento, ha alcanzado un crecimienppd® menos 1,5 metros, esta no
posee tallos, lo cual las hojas son las que seaoqogra realizar el tejido. Los lugares
donde mas se cultiva la materia prima es principatmen Manabi, Los rios, Guayas,

Daule, Montecristi, San Lorenzo, Nobol, Jipijap&ajtre.
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2.15 Clasificacion de artesanos
Segun Suarez (2016), expresa la siguiente clasificale artesanos:
1. Pequefios Artesanos: estos no poseen un csyiiciente para obtener materia
prima, son tejedores que no conforman mas de 5 gnupo familiar, ellos se
demoran mas en elaborar los sombreros.
2. Medianos Artesano: estos poseen un mayor cagi@len recursos para
transformar materia prima en producto terminade swyores tejedores, pero
existen algunas limitaciones y restricciones cotrmesconocimiento logistico para
la exportacion, poco conocimiento administrativibeygerencia organizacional, para
poder exportar ellos deben subir y aumentar ladashproducida
3. Grandes Artesanos: Los tejedores son muchosomgstan con talleres amplios,
existen maquinarias, troqueles, planchas, entresoprocesos, tienen mayor
conocimiento administrativo y organizado, estasigea exportadoras de sombreros
de paja toquilla pueden enviar grandes cantidatdesctarior, esto debido a su
capacidad instalada y productividad. Ellos dan empltejedoras, poseen suficiente
materia prima en el inventario.

2.16 Casas exportadoras de los sombreros de pajatidlla

Lista de casas exportadoras en el Ecuador publeEadmpagina de SRI (2020)

. K. Dorfzaun S.A. Exportadora de Sombreros

. Homero Ortega

. Serrano Hat Export Cia.Ltda.

. Hugo R. Bernal C. "Bernal Hats"La Paja Toquilla

. Ortega Homero
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. Procesadora de Sombreros "Uzhca e Hijos™
. En Carmal Hats

. Robinson Barberan

. Vélez sombreros

. Surefio hats

. Ecuasom Cia. Ltda.

. Industrial Yanapi S.A.

. Sombreros Pamar y Cia.

. Rafael Paredes e Hijos Cia Ltda.

La mayoria de casas exportadoras en Cuenca tieewreilos museos o salas de
exposicion, lo cual varios turistas se acercan reocer el proceso de sombrero en las
exhibiciones y museos, luego los turistas se isggr@or adquirir sombreros de paja toquilla
y demas artesanias que tienen las tiendas dedas eaportadoras.

Dichas empresas trabajan con las agencias de vigjefas turisticos, ellos llevan a
los turistas a las casas exportadoras de sombeepajd toquilla, si los turistas realizan
compras en las tiendas se les da un porcentag B#iru 8% del total de las ventas de los

sombreros, esto hace que les dé una desventajaegedoras.
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CAPITULO 3
EL ARTE DE TEJER EN EL SIGSIG
3.1 Aspecto historico
3.1.1. Sigsig
Este nombre tiene un significado etimologico Ppide un pueblo eso es debido
a que cuenta con una significativa variedad dersesunaturales, arquitecténicos y
artisticos, ademas posee ruinas arqueoldgicas:sBhghbCueva Negra.
3.2 Aspectos Demograficos
Este cantdn, es parte del Azuay y se localizaraksel del canton Cuenca a 60 km
por la via Cuenca — Gualaceo - Sigsig, tiene utensidn de 648 km2. Cuenta con 7
parroquias. Cuenta con una poblacién de 26.91Qamdes, 11.915 hombres y 14.995
mujeres (Municipio de Sigsig, 2020). Se le disteguor sus cualidades paisajisticas en
donde se juntan la naturaleza, el ser humano ygsitectura para dar paso a un increible
paisaje cultural razon por la cual fue declaradagosto del 2002 Patrimonio Cultural del
Ecuador (Astudillo H. , 2015).
3.3 Vialidad y transporte
Para llegar al Canton Sigsig desde Cuenca se moeddos vias, una que pasa por
Gualaceo, Chordeleg, Sigsig esta con una distdedi®km, otra via que pasa por El Valle,
después por Santa Ana, San Bartolomé, La Uniosjdsigste con una distancia de 45 km,
las carreteras se encuentran en buenas condiciones.
Para viajar a Sigsig se puede embarcar busesezmahal terrestre de Cuenca buses
de las empresas Sigsig o Flota Cenepa, que tiengostcada 15 minutos desde las 05:00

hasta las 19h00, para visitar distintos lugardsttaos se puede realizar en camionetas.
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3.4 Actividad econdmica

Sus actividades primordiales, son la agriculturastatindose las frutas,
especialmente las manzanas por su gran calidadjéanencontramos articulos de paja
toquilla y ceramica.

Segun Edmundo Moscoso me comenta que el sombreqmjdetoquilla se ha
convertido en un diario que hacer en los al redeidel canton, en todas las calles del Canton
Sigsig se encuentran artesanas llevando tallogjdetqruilla y tejiendo mientras ellas van
caminando, o a reuniones en si todo el tiempo seegrtran tejiendo.

En el afio 2009, estas artesanas pertenecientessadeacion de Toquilleras Maria
Auxiliadora tejieron el sombrero mas grande del dayponiendo como objetivo obtener un
récord dentro de los Guinness World Records y tdereanera dar a conocer mundialmente
gue esta artesania también es Sigsefia.

3.5 Asociaciones en el canton Sigsig

En este Cantén es comun observar a mujeres tejienéiotras van caminando,
participando en reuniones, conversando con las @sarealizando otras actividades.

Sigsig ha sido mayormente conocido por produciré fino y elegante sombrero de
paja toquilla, en donde participan manos habiledbgriosas, las toquilleras son las que dan
fama al Cantén, el tejer sombreros de paja togbdlasido un aporte para la subsistencia
familiar. La cual cada asociacion del Cantén Sidsidicada a elaborar el Sombrero de paja
toquilla solicita ayuda para poder abrir canalecamercializacion, que les permita una
exportacion directa, en el cual no participen midliarios, para que las ganancias obtenidas

del sombrero puedan ser en el beneficio de laddms.
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Segun la Dra. Carmela Malla Zhunio Vicealcaldesalefio de 2015 nos cuenta que
Sigsig cuenta con 5 asociaciones como es:

. Asociacion Maria Auxiliadora

. Asociacion Tejiendo por un Nuevo Futuro

. Asociacion TESYA

. Asociacion Artesanias Sigsefias

. Asociacion Nueva Esperanza

La Asociacion Maria Auxiliadora es una de las meandes organizaciones de
mujeres del Ecuador, esta ubicada en el CantémgSégsla via Oriente a la entrada de las
playas de Zhingate, esta conformada por 165 adeséa creacion de esta asociacion fue
en el afio de 1990, las artesanas se ocupan dealglqorocesar articulos de paja toquilla,
como es sombreros, bolsos.

Muchos de los turistas han ido a conocer esteertéos patios de su local, la
solidaridad que se tienen todas estas mujeres@seltes han mantenido por largo tiempo.
Estas tejedoras buscan enriquecer la calidad dédrevo y su comercializacion.

Esta asociacion esta conformada por mujeres quarsas de casa, la realizacion de
dichos sombreros, lo ven como un beneficio adidigneoder contribuir con mas dinero en
su hogar. Ellas cuentan que la competencia sednamentado ya que hay mas empresa
ofreciendo este mismo producto y lo venden a unomerecio.

La Asociacién TESYA son un grupo de mujeres quetitlyen TESYA ya que para

defender sus derechos humanos se han organizadfopaar una asociacion.
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Ofrecen sus articulos a quienes valoren sus soosyreuya ardua elaboracion y
fabricacion requieren de mucho amor, cuidado ygdeanejorar cada dia con las fibras que
les toca luchar.

Ellas cuentan con una pagina web donde ofrecerpmgiictos para asi hacerse
conocer en otros paises, aunque su inconveniersiddancontrar nuevos mercados ya que
Nno cuentan con personas expertas en investigadaeneercado.

Asi mismo sus ventas han disminuido debido yaCGhiea ha ido ganando mayor
posicionamiento en los mercados en los Ultimos .aBesrecalca que la calidad no es la
misma pero su precio de venta es mas economico arangolo con el mercado local,
ademas trabajan con maquinaria en serie para acslerelaboracion y se da en grandes
cantidades, lo que les permite tener bajos precsmsnado a las facilidades de transportar
actuales, han logrado llegar a muchos mercados.

Rosario Cuzco integrante de la Asociacion Mariaxikadora en la entrevista
realizada nos comentd recordar que a los cuatre afwendié a tejer y ya lleva,
aproximadamente, 50 afios en esta labor, por Idwea¢conocida por la UNESCO y gracias
a esto tuvo una mayor acogida por los turistasddebesto la comercializacién del sombrero
aumento.

3.6 Intermediacion en las Asociaciones del Cantoridgsig

Segun Toro, A. M. (2016), el entrelazar el sombrdeopaja toquilla, tiene un
significado social como artesania que esta reladiorcon la permanencia de un trabajo
altamente especializado, que se ha convertido aatiddad econémica de varias familias
en el Canton Sigsig, en un proceso que ha sidalddoe pero no ha sido valorado por los

intermediarios.
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Segun la Investigacion realizada en Sigsig haidgisina mayor importancia en lo
arquitectonico, y la cultura ha sido un poco igdasaprovocando desconocimiento del
sombrero de paja toquilla en el Cantén.

A las tejedoras, se les localiza en las zonasesirabn mujeres de clase baja, que
conocen y aplican este arte desde nifias. Su |lasarmblla en condiciones muy dificiles, que
incluso ocasionan problemas en su salud. Cuaneio s sombreros de grado medio no
necesitan mas que sus manos para tejer, perogpardos sombreros finos se necesita una
mesa donde se encuentra la horma, la tejedoraidejendo y apretando la fibra, de una
manera incomoda, pasar muchas horas con el petihe kohorma, produce problemas,
igualmente , tejer en las noches cansa y deldliwésta, ademas, también afecta en la calidad
de sombrero, porque si estdn manchados o maldejakintermediarios lo rechazan o son
pagadas a menor precio, lo cual ellas no tienesalario fijo al mes.

De acuerdo a la investigacion realizada, los bsoken los que se benefician con la
en la negociacion. Debido a malas experienciasegtes mujeres pasaron, decidieron salir
de su hogar para mejor su nivel de vida. Ecuadanegde los principales exportadores de
productos de paja toquilla a nivel mundial, pocalidad, los sombreros campanas o “materia
prima” han sido los mas exportados por los interarexs, teniendo como resultado, bajos
ingresos (Marin Zuiiga, 2015).

Un factor que favorece a los intermediarios es ejlas cuentan con dinero para
comprar y pagar los dineros por anticipado, asiéndoles comprometer mejor a las

tejedoras.
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Grafico 1 Fuente: Entrevista a las Asociacionesa@elton Sigsig.

Elaborado por: La Autora
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3.7 Cadena de valor de las Asociaciones
Cabe recalcar, no ha existido una comunicacionedos8 miembros de la cadena, al
contrario, existe una rivalidad entre las casaodagdoras, es decir no existe un interés para
determinar precios y productos para tener una magbda en el mercado, de acuerdo a la
Investigacion que hemos realizado presento algiesnadtados de la cadena de valor:
3.7.1 Proveedores

Los proveedores que tienen las asociaciones sguélkes entregan la paja toquilla
la cual proviene de Jipijapa lugar en el cual beida este material para tejer el sombrero
de paja toquilla.

La materia prima ya procesada, se expende a laesas cuencanas dedicadas a
ser mediadores, para que posteriormente ellos wemltis artesanos o las asociaciones que
realizan el entrelazado del sombrero.

Las asociaciones analizan varias variables a lmgepdores como es la calidad de
la materia, un precio justo, que la entrega lo haga el tiempo acordado, y con una
facilidad de pago para las asociaciones.

3.7.2 Productores

Son los que fabrican los articulos de paja toquskgun las encuestas a las tejedoras, se
dice que las edades de las encuestadas que nrasgtja entre los 50 afios, el costo minimo
gue ellas deben ganar esta entre 4 ddlares paexr gotventar la materia prima y estar
satisfechas con las ganancias ya que es el susterdos hogares, ademas al elaborar dicho
producto les ha causado problemas de salud adem&stan muy satisfechas con el
rendimiento de las asociaciones.

La mayoria de tejedoras llevan mas de 18 egalizando el sombrero de paja toquilla

y dedicando de 4 a 6 horas al dia en la elabora@bmismo.
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3.7.3 Comercializadores

El sombrero de paja toquilla, mas que un atraativitural y turistico se ha convertido
en creador de dinero para familias que se dedidajeq la venta de esta artesania se realiza
tanto nacional como internacionalmente.

Comercializacion local:Se tiene intermediarios y mayoristas, quienes eetah
sombreros en lugares donde abunda la confeccieardbreros con un valor que no es digno con
respecto al que se da al publico. En los mercado®males son vendidos los sombreros de baja
calidad ya que la calidad no es tan significativag su precio.

Comercializacion internaciondtstos obreros indirectamente, a través de lasmasspie
son la conexion, dan a las empresas exportad@adiobreros con paja semiprocesada, quienes
son las dltimas manos y son los dltimos intermémBarpara después vender a los distintos
mercados de diferentes paises.

En Europa y Espafa el sombrero de paja toquillavesele mayormente en ferias
internacionales, en tales ferias las empresas &qwyas de Ecuador venden el sombrero a un
precio que cubra el capital invertido y asi obtemex ganancia representativa.

De acuerdo al criterio de Vélez (2016), acota dueler de los sombreros de los ultimos
socios tiene una mayor proporcion en el preciop @¢rconsiderar los importes fijos de casas
exportadoras, valor del transporte y los gasto®®igue incurren para ser parte de las ferias, el
precio de venta asciende de $3 ddlares hasta ld@ares en el que es obtenido por los dltimos
brokers en la cadena.

Actores que intervienen en comercializar el sontbrer

De las entrevistas realizadas obtuvimos la sigeigriormacion:

» Tagquilleros: son familias o agricultores pequer®sldse baja que habitan a los al
rededores, toda su vida se han dedicado a tejgdemda materia prima entre 0,10

centavos el cogollo.
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Comercializadores de la materia prima: ellos seloden la paja y no la siembran,
venden directamente la materia prima a los tejedeltes venden entre 0,30 ctvs.
a 0,40ctvs por paja.

Tejedoras: Son personas que poseen pocos recw ISNECOS, viven en zonas
rurales, ellos tejen los sombreros en promedio demdbreros tejen a la semana
depende el modelo hay unos que son mas rapid@saliear y otros que les toman
mas tiempo, compran la paja a un precio de 0,3@@dentavos el cogollo, y los
sombreros venden a un precio de $3,50 a 5$ adagamnes o intermediarios.
Asociaciones: Recolectan los sombreros y vendess antermediarios, es decir
funcionan como centro de acopio, lugar donde l@gsléeas dejan sus sombreros,
ellos compran a un precio de $3,50 a 5% el sombydmvenden entre los $7
depende el modelo hay unos mas caros y otros maoda

Intermediarios Nacionales: compran sombreros emdaas productivas y estos lo
venden a las empresas exportadoras, son una comipgtara las asociaciones, no
le pagan a un precio justo y si los sombreros tiémperfecciones les pagan mucho
mas barato le venden a un precio entre los $3, |aerdejedoras les siguen
vendiendo debido a que estos intermediarios learpalgcontado y asi ellas evitan
el viaje para ir a vender sus sombreros.

Intermediarios Extranjeros: Ellos venden los somdzr@ los minoristas y tiendas
en el exterior incrementando el valor del sombrefwalor depende del modelo del
sombrero.

Tiendas: Ellas se encargan de vender el sombreomaumidor final.

Consumidor final: son los que realizan la compiasdmbrero de paja toquilla por

gusto, necesidad, elegancia.
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Cabe mencionar que todas las personas que esti#io dehnegocio de comercializar sus
ingresos dependen de la actividad en la que estégue las que tienen mayor ventaja son los que
trabajan directamente con empresas extranjeras.

3.8 Canales de distribucion

De acuerdo a la investigacion realizada en las idsmnes, la cadena de distribucion de
las asociaciones esta compuestas por intermedemtos los productores que son las tejedoras y
la empresa, estos intermediarios llevan el sombseroiterminado, sin forma, ni acabados, a
vender en las casas exportadoras las cuales sgamda terminar el sombrero para ser distribuido
a mayoristas, minoristas, y al consumidor final.

3.8.1 Relacion con los clientes

La relacion de estas dos pamtess la mejor, ni la mas aconsejable, pues ungue

concluye la compra culmina la relacion entre lasgsaya que carece de un servicio de postventa,
ademas si son grandes cantidades de pedidos pbtigerentrega es mayor de 15 a 30 dias ya que
este producto toma tiempo para realizarlo y aurni@iendo el grado del tejido.

3.8.2 Fuentes de ingreso actual

Los ingresos que tienen estas asociesiean de su propia venta del producto, el

precio de venta depende de los grados del tejicimiiddrero.
Tabla 1

Precio de Venta

Tipo de tejido Grado Precio de venta Tiempo en elaborar
Tejido grueso 0 $8.00 2 dias
Tejido medio 6 $12.00 4 dias
Tejido medio 8 $16.00 6 dias
Tejido medio 12 $20.00 8 dias
Tejido fino 14 $25.00 10 dias

Tejido fino 18 $100.00 15 dias
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Fuente: Asociaciones de sombrero de paja toquell&dntdn Sigsig
Elaborado por: La Autora
3.8.3 Mercado

La organizacion tiene consumidores que obtienersdmsbreros en diminutas y
enormes ejemplares, unos son compradores nacignatsss internacionales.

Segun las asociaciones, los consumidores mayodstgmis estan en Guayaquil y
mayormente en Quito que adquieren este producto.

Entre los clientes internacionales tenemos Estddados, Italia,Alemanig Espafiay
México.

El mercado local: Est4 constituido por consumidorasionales su demanda es
reducida, es por eso que son atendidos por peqag@sanos que tejen sombreros basicos
entre 1 o 2 dias utilizando de 6 a 10 cogollos $2leogollos en sombreros muy finos que
se tejen de 5 a 6 meses.

El mercado turistico: constituido por consumidaggBanjeros que adquieren los
sombreros en lugares turisticos, y son atendidop@guefios y medianos artesanos que
producen de 3 a 5 sombreros finos mensualmente.

El mercado de exportacién: Lo constituyen consuneglcextranjeros que se
encuentran fuera del pais, a este mercado se deldisaggrandes artesanos y las casas
exportadoras entre 1000 y 1500 sombreros semestredm

3.9 Analisis FODA de las Asociaciones
Con informacion levantada en las encuestas y estasva la situacion interna a las

asociaciones, se determino lo siguiente:
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Matriz FODA de las Asociaciones del Canton Sigsig

/ Debilidades \
Nivel de educacion baja por parte de las

Fortalezas
artesanas.

Estan legalmente constituido bajo norma o .
. . Bajo interes de las nuevas generacion €n
Buenas relaciones interpersonales entre aprender este arte.

socias. .. .
) o . . Limitado acceso directo a mercados.Escasa
Porcentaje equitativo de distribucion de | jnfraestructura.

trabajo entre las artesanas.

Limitado apoyo gubernamental, municipa
local.

FODA

Amenazas

Oportunidad Competencia en el producto que elaboran a

) menor precio, pero de baja calidad.
Declaratoria de la Unesco como P P J

patrimonio Inmaterial. Aislamiento tecnoldgico.
Canalizan convertirse lideres de Intermediarios.
produccion.

N /

Grafica 2 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora
3.10 Costo de fabricacion
Estos incurren desde la produccion de la paja Bagtgido, es decir desde los cultivadores,
seguidamente el traslado de la carga de la cose@sd lo realizan personas contratadas para
transportar y, por ultimo, venden la paja, aun @gadotras personas que se encargan de prepararla
y dejarla lista para el tejido.
La materia prima se va encareciendo hasta llegaorsdumidor, esto sucede mas en la

Sierra debido a que los mayoristas compran la &brka Costa a $0,10 estos mayoristas llevan a
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Cuenca, y estos venden a las revendonas o addsta$ entre $0,30 a $0,40, quienes compran a

este precio debido a que ellas no pueden ir aifgsrés de venta de la fibra.

A continuacion, se detallan los valores de fabi@adel producto de Manabi, Cuenca,

Sigsig.
Tabla 2

Precios por Sombreros en Manabi

Detalles de los precios por sombreros en Manabi

Tabla 3

Sombreros finos 12 cogollos $0,10 $1,20
Utilidad de los tejedores por sombrero (Segun eleta) puede $2.00
variar
Agua, cepillo, entre otros. $0,80
Valor por sombrero $4.00
Fuente: Encuesta a tejedoras.
Elaborado por: La Autora
Precios por sombreros en Cuenca
Detalles de los precios por sombreros en Cuenca
Sombrero regular 10 cogollos $0,20 $2.00
Utilidad de los tejedores por sombrero (Segun el modelo) puede variar. $1.00
Agua, cepillo, entre otros. $0,75
Valor por sombrero $3,75

Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Cabe recalcar que un sombrero regular en Cuengdéiza de 6 a 10 cogollos.
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Tabla 4

Sombreros antes terminados en Sigsig

Detalles de los precios por sombreros antes tedogan Sigsig

Sombrero regular 10 cogollos $0,30 $3.00
Utilidad de los tejedores por sombrero (Segun etlet@) puede $1.00
variar.

Agua, cepillo, entre otros. $0,50
Valor por sombrero $4,50

Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

3.11 Precios
El valor del producto es cambiante, depende deipitede preparacion del sombrero,
existen dos clases:
» Elrudimentario: se lo realizan en unos dias.
» El superfino: se tarde meses en realizarse.
Cabe recalcar que la calidad del sombrero depeada €ibra, a mas delgada sea, el
sombrero es de mejor calidad.

Tabla 5
Margen de Utilidad de Perdidas

Autores que intervienen en la Valor % de ganancia de cada autor.

transformacioén

Cultivadores $1 por cada sombrero 5%
Intermediarios en el elemento inicial $3 por cada sombrero 8%
Tejedoras $4 7%
Asociaciones $7 12%

Intermediarios $12 20%
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Casas exportadoras $25 hasta 5000 45%

Perdida al existir intermediarios para las asociaciones 65%

Fuente: Encuesta a tejedoras.
Elaborado por: La Autora

Los precios que se describen en la tabla 5 sajquese obtuvo en las encuestas realizadas
a los tejedores.

El monto de venta del articulo aumenta cuando sEgaglisefios tejidos con la misma paja
toquilla entre mas adornos.

A pesar de que el valor limite de envié es de $586@ producto se vende a precios mucho
mas altos en el extranjero, los extranjeros esigpudstos a pagar estos precios altos al ser
conocedores que la elaboracion del sombrero embajo y arte manual de mucho valor cultural

Como podemos observar el margen de utilidad dadasiaciones esta entre el 65% de
pérdidas al no exportar directamente su productocs paises.

3.12 Estudio de la competencia local de las casapertadoras
Un estudio de la competencia nos ayuda a analiasiblps competidores, ya que es
necesario identificar la competencia:
* Homero Ortega
Cuenta con toquilleras de Sigsig y Chordelegseacuales les compran esta pieza
artesanal y esta empresa se responsabiliza deareglliciclo de acabado del elemento. El grosor
de un tejido es medido por grados, ya que miemragor sea el grado mejor calidad tendra el
tejido y tendra un mejor precio.

Tabla 6

Valor de Venta y Comercializacion del Sombrero

Tipo de sombrero Valor de la compra Valor de comercializacion




40

Sub Fino $5 $35

Super Fino $600 $2000

Fuente: Homero Ortega.

Elaborado por: La Autora

Productos ofertados: Tiene alrededor de 50 moldesothbreros, con varias opciones de
disefilos como en precios. Los sombreros mayormemnigidos son los modelos clasicos, con un

valor entre $30 y $35.

* Barranco Panamé Hats
Cuenta con maquinas como prensas, tacadoras oemdsels y maquinas de coser
industrial. Tienen variedades de sombreros qua \&riprecio segun le grosor y diametro de las
hebras.
Esta empresa trabaja conjuntamente con toquiltebSigsig, comprandoles sombreros y
seguidamente terminarlos. El grosor de los tejgdokes mide por grados y cogollos que tengan, si
su grado es mayor tendran una mejor calidad yeeigptambién sera mayor.

Tabla 7

Precio y costo sombreros Barrancos Panama Hats

Precio de Compra Precio de Venta
Sub Fino $8 $20 - $25
Super Fino $500 $1000

Fuente: Barrancos Panama Hats.
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Productos ofertados: Cuenta con mas de 80 moldesomhbreros, ofrece una amplia

variedad de modelos y precios. Los sombreros queverdden son los modelos clasicos, tienen

un precio entre $40 y $45.

* Asociaciones del Canton Sigsig

Buscan brindar facilidades donde sus asociadasawesuls productos a un mejor precio

gue a los intermediarios. El precio del sombreiqmedde del tejido ya sea grueso o fino.

Tabla 8

Asociaciones de tejedoras del Canton Sigsig

Tipo de tejido Grado Precio de venta Tiempo en elaborar
Tejido grueso 0 $8.00 2 dias
Tejido medio 6 $12.00 4 dias
Tejido medio 8 $16.00 6 dias
Tejido medio 12 $20.00 8 dias
Tejido fino 14 $25.00 10 dias
Tejido fino 18 $100.00 15 dias

Fuente: Asociacion de tejedoras del Canton Sigsig.

Elaborado por: La Autora

Las tejedoras entregan sus sombreros en crudoAstasaciones se encargan de hacer el

proceso de acabado, lo cual utilizan la prensagearéorma al sombrero.

Ademas, ellas confeccionan mas productos comobssns, carteras, esteras, mariposas,

campanas, adornos y entre otros mas.

CAPITULO 4

MARCO METODOLOGICO
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4.1 Técnicas de investigacion

La técnica que se aplica es el método cuantitatieoacuerdo al argumento de Bernal
(2006), el método cuantitativo o también denomirmaétodo tradicional este se fundamenta en la
medicion de las caracteristicas de los fendmendalses, lo cual este se deriva desde un marco
conceptual referente al problema analizado, uria dersupuestos que expresen relaciones entre
las variables ya estudiadas de forma deductiva. €& método se generaliza y normalizara
resultados, mediante este método aplicaremos &taew encuestas dando la obtencion de
resultados claros y precisos sobre el estudio.

Las fuentes directas utilizadas en la investigacsom bibliogréficas, de libros de
administracion, tesis doctorales, articulos ciett, revistas, publicaciones, con el fin de suaten
dicha investigacion.

Ademés se empleara el método inductivo ya que sefjdutor Moyano (2005) este
plantea un razonamiento ascendente que fluye gmdiicular o individual hasta lo general,
también el método deductivo permite determinarckscteristicas de una realidad particular o
resultado de los atributos contenidos en leyestitizas de caracter general formuladas con
anterioridad como: encuestas, la implementaciotadmcuesta se realizard a través de fuentes
secundarias los sitios donde se elabora el someenoaja toquilla, se realizard dos tipos de

encuestas una para tejedores y otra para losasirist
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Debemos anotar y enfatizar que la recoleccion tiddamacion a través de encuestas
y entrevistas, debido a las circunstancias queattstdaesando el mundo y nuestro pais por la
pandemia del Covid 19, se realizaron de maneraaljrés decir en linea, con la utilizacion
de tecnologia y via telefonica, donde se pudo zarala problematica existente, lo que nos
permiti6 ademas evaluar necesidades de las aswwégcly sugerencias que tienen las
tejedoras.

También se utilizara la técnica de entrevistas staueturadas ya que este metodo
trabaja con preguntas libres, sin un orden prelesidio las cuales se realizo via online,
mediante la aplicacion Zoom, es decir a las lideteslas asociaciones, que estan
involucrados en esta labor del cantdn Sigsig, k&l nos valimos de preguntas abiertas y
dejando espacio para que respondan con su pregadajisin olvidar nuestro objetivo de las
entrevistas.

La encuesta se la realizé a los tejedores y teridéalas asociaciones del Cantén
Sigsig objeto de estudio, con preguntas opciongles,poseen escalas de eleccion. Las
encuestas se conformaran por preguntas opcionakesguales ayudardn a evaluar la
incidencia de la intermediacion en el proceso dmeroializacion del este objeto. Es de
evidenciar que todos los encuestados son tejedetaSanton Sigsig. Las encuestas nos
serviran para comparar resultados con las entasyigtde esa manera se podra concluir y
comprobar la hipétesis planteada inicialmente
4.2 Andlisis poblacion y muestra

Segun Rodrigo (2015), expresa que es todo aquglro de individuos que
constituyen una corporacion, en la poblacion seiamica al mundo ideal, tedrico, cuyas

caracteristicas se quieren conocer y analizar.
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La poblacion para la primera encuesta correspondiasatejedoras de las
Asociaciones, ellas fabrican el sombrero, por eladegncuestas se realizaron a las tejedoras
gue constantemente participan en la asociacidbruganq todas se encuentran todos los dias
en la asociacion.

Mientras que la segunda encuesta se aplicara taristas tanto nacionales como
extranjeros, ya que son los posibles compradoresatebrero de paja toquilla de paja
toquilla.

La unidad de andlisis sera tomada de acuerdo dams proporcionados por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEGg sostienen que en el afio 2010 Sigsig
tiene una poblacion de 26.910 personas; sin empsaegestima que el nimero de personas
gue se dedican a la actividad artesanal de elaboraloreros de paja toquilla es equivalente
a 13.455 tejedores en todo el Cantén Sigsig, petaseasociaciones se dedican un total de
500 tejedoras.

En el caso de los turistas, en el Cantdén Sigsigxigie control alguno de entrada y
salida de los visitantes locales o turistas par & ha dificultado definir el tamafio de la
muestra ya que no existe informacién suficienta pealizar la estimacion.

Para calcular el nimero de encuestas que se relalintuestra aleatoria simple se

calculara de acuerdo a la siguiente formula:

ZZ*N*p*q
n_eZ*(N—1)+22>|<p>l<q

n= Tamafo de la muestra
P= Probabilidad de éxito (0,5).

Q= Probabilidad de fracaso (0,5).
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N= Tamafio de la poblacién universo: 500
e= Error maximo admisible al 5%= 0,03.
Z= Area bajo la curva de mi distribucién norma&9® 1,96 (valor de la tabla de

distribucion de frecuencia)

B (1,96)2 * 500 = 0,5 * 0,5
~(0,03)2 % (500 — 1) + (1,96)2 % 0,05 = 0,5

n

4802
M= 054514

La muestra calculada es a 88 tejedores, se exaamnérror muestral maximo

permitido del 5%, con un nivel de confianza de 95%.

En el estudio de mercado de los turistas, la muestpoblacién es 100 turistas, la
investigacion tiene un nivel de confianza del 95%nymargen de error del 10%. De los
cuales 75% corresponde a turistas nacionales y&2B%tranjeros, por lo tanto, se realiz6 a

un total de 50 turistas via online.
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CAPITULO 5
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
5.1 Analisis e Interpretacion de los resultados

5.1.1 Resumen de la Entrevista

Debido a las condiciones sanitarias que atrawkesauindo entero y nuestro pais,
la aplicacion de las entrevistas necesarias pgrgesénte trabajo, debimos realizarlas de
manera virtual, a través de herramientas de comcidic virtual mediante la aplicacion
zoom.

Para la elaboracion de la investigacion se procadiolectar la informacion a

las lideres de las Asociaciones mediante |la wilfrade cuatro entrevistas:

. Sra. Lucia Sanchez, representante “Asociacion Meuidliadora”.
. Sra. Melania Sanchez presidenta “Asociacion TESYA”.
. Sra. Rosa Salinas administradora “Asociacion Tdpgyor un Nuevo Futuro”

creadoras de sombreros.

. Sefior Edmundo Moscoso concejal del Cantén Sigsig.

Entrevista a Lucia Sanchez

La Sra. Lucia Sanchez coment6 que toda su fanal&bora, sus hijos ya colaboran
con este arte desde los 10 afios de edad. Sefiasd quadbajo no es muy valorado aun peor
por las autoridades de este sector. El GAD deloécaB8igsig ha tratado de potenciar esta
labor, pero la propuesta se queda ahi sin ponenaéetica.

Ellas han salido a distintas ferias que les inMigaPrefectura del Azuay y ahi pueden
dar a conocer su producto. Indicé que no tienerhmgonocimiento de comercializacion y

negociar con otras empresas por esa razén vende intermediarios que llegan a su
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Asociacion. Aunque ellas ya han exportado a Ingiatédolanda y Suiza, manifesté que al
exportar mejoro un poco su calidad de vida, perofalfia por hacer mucho.

Por otro lado, sefialé que el costo no represéntar@adero valor del sombrero de
paja toquilla, pues el precio de la paja, es elevademas de eso esfuerzan su vista, espalda

Nos supo manifestar que ya no querian trabajalpamatermediarios y por esa razén
fue que hicieron asociaciones, llegaron a alguhestes finales, pero no en su totalidad, ain
siguen con problemas con los intermediarios, yanguiehas si encuentran alguna manchita
ellos les ofrecen un menor precio o nada. Incluscepa razon algunos de los familiares de
ellos han emigrado para mejorar su calidad de vida.

Entrevista a Melania Sanchez

La Sra. Melania Sdnchez coment6 que la asociacdieye 11 afios, son 53 socias
y 7 que no quieren ser socias, conforman de tafasdmunidades Guel, Dacte, Cutchil,
Zhotor, Curin, Shushu centro del Sigsig vainillangirug,

Ella supo manifestar que el tiempo que les tomeealizar un sombrero depende el
modelo, pero que realizan 1 sombrero al dia, 5 senob a la semana, el sombrero fino se
demora mas que el grueso, el sombrero fino de ded®B a 4 dias y el grueso en un dia,
pero sin descanso hasta la noche.

Ademas, ella expresaba que las empresas expoiadisombrero lo que hacen es
vender la marca, no el sombrero, ni el product@ualos extranjeros, piensan que, porque
son de marca, estos seran de buena calidad, uaa dezones por la que no han sacado la
marca es porque no cuentan con el dinero necesario,

Entrevista a Rosa Salinas
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La Sra. Rosa Salinas comenta que su trabajo es, slacrificado y mal pagado,
siguen en esto porque es lo que saben hacer gasstigpadres. Eso si, el titulo de patrimonio
les ha dado un aliento, ahora ya se ha difundidpéhacen y en el mundo ya conocen que
el arte es de ellos, ademas su Canton fue mayoengenbcido ya que muchos ni habian
escuchado del Sigsig, pero a pesar de esto epnaldon los intermediarios continua.

Asegurd que el trabajo es dificil porque todo & pgasan sentados en una silla
pequeiia de madera, duele la espalda, molestdda lois dedos se resienten.

Entrevista a Edmundo Moscoso

El Sr. Edmundo Moscoso comento que la paja togo@laubido y con esta situacion
de el Covid-19 el sombrero ha bajado el precicstexé asociaciones ellas compran a las
tejedoras, ayudan a ellas para que los intermediato abusen de las tejedoras. Los
intermediarios venden a grandes exportadoras comdomaero Ortega ellos mejoran el
sombrero y exportan. El decia que cuando no hagngeis compre los sombreros a las
tejedoras ellos no tienen de qué sustentarse.

El nos coment6 una experiencia que vivié en laadudeQuito, fue invitado a un
museo de exposicion con el objetivo de buscartegies para generar distinta calidad de
sombrero tanto en calidad de grado o en diferaitemativas chuleado, pintado etc. Cabe
decir que él es una persona del Sigsig que setearacpor llevar siempre un sombrero
puesto vaya donde vaya, aquel dia de la invita&@ige fue con un sombrero que en el Sigsig
le costo 16 dolares y en el museo habia uno igualas mismas caracteristicas que costaba
120, él nos manifiesta la injusticia por la queaMias tejedoras del Sigsig ya que no se valora

su trabajo.
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En la conversacion también nos supo decir que lwwarasu trabajo al momento de
comprar el sombrero que ellas lo realizan, ya gsemnujercitas tejen cruzadas las piernas,
cuando ponen la horma para aplastar la copa @ltdiman su columna, los que les trae
problemas a su salud.

El también se dedicaba a realizar este arte pedejb al momento de entrar como
autoridad al GAD Gobierno Autbnomo Descentralizdeéb Sigsig, segun el criterio de él
decia que al formar las asociaciones si se ha atgaun poco la calidad de vida de los
artesanos ya que antes para €l y sus padres foguHanas se sacrificaban eran los sabados
para poder salir a vender el domingo , antes n@aHab utilizaban el candil lo que causaba
falta de vista, ellos llevaban sus huevos, gallinel sombrero, para venderlo y con eso
ajustaban para el sustento de la familia .

Nos mencioné que en el propio Cantén no valor&@oetbrero ya que hoy en dia los
jovenes ya no utilizan el sombrero como antesgles mas utilizan los sombreros son las
personas mayores y en especial las mujeres.

Explico que en una reunion mantenida en Cuencal#hlplanteado que se formen
escuelas de sombrero de paja toquilla, pero pde plarlas demas autoridades no habia el
interés de crear esto por lo que se quedo en palalarque no contd con la ayuda de sus

compaferos que es el deber de ellos ayudar a blopue
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Encuestas a las tejedoras del Cantdn Sigsig

1. Nombre de la Asociaciéon

Asociacion Nueva Esperanza
11,5%

Asociacion Artesanias Sigsefias

Asociacién Maria Auxiliadora

30,8%
11,5%
Asociaciéon Tejiendo por un Nuevo Futuro
15,4%
Asociacion TESYA
30,8%

Grafica 3 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Los resultados muestran que la mayoria de encusstaslizé a la asociacion Maria
Auxiliadora y a las asociacion TESYA con un 30,68da una , también a las asociaciones
Artesanias Sigsefias y a la asociacion Nueva eg@ecam 11,5% cada una se realizo las
encuesta a las tejedoras, y con un 15,4% se reala@sociacién Tejiendo por un Nuevo
Futuro , la razén por la que se hiso mas encuestems asociaciones y a otras menos es
porque las encuestas se hiso online ya que nodgeh@acer fisicamente por la situacion del
COVID-19.

2. Indique su rango de edad.

Entre 21 y 30 afios
3,8%

Entre 31 y40 afios
19,2%

Mas de 50 afios
30,8%

Entre 41 y50 afos
46.2%
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Grafica 4 Fuente: Encuesta a tejedoras

Elaborado por: La Autora

Segun los resultados en la gréafica se apreciadiades de las personas a las que se
consulté, edades entre de 41 y 50 afios con un 46y2é6tras que entre 31 y 40 afios
obtuvimos un 19,20%, también entre 21 y 30 consegsiun 3.8% Yy de 50 afios en adelante
alcanzamos un 30,8%, se puede observar que la lmal@®personas que elaboran este arte

estan entre 41 y 50 afios.

3. Indique su estado civil.
Divorciado
3,8%
Viudo /
15,4%

Soltero
11,5%

Casado
69,2%

Grafica 5 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

El la grafica observamos que el estado civil dedgor parte de los encuestados es
con un 69,2% casadas, las restantes eleccionesrppseentajes bajos el estado de viudas
con el 15,4%, un 11,5% son solteras, y un 3,9%dbarrciadas, por lo que podemos que

decir la mayoria son casadas y por ende tienemgaral cual mantener.

4. ¢ Tiene hijos?
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No
11,5%

Si
88,5%

Grafica 6 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun el gréfico, podemos visualizar que la maydei@ncuestadas tienen hijos el
88,5%, y un 11,5% no tienen hijos, es decir elisedian ser bien recompensadas al tejer el
objeto debido a que tienen una familia que mantgrear la mayoria de casos es el Unico
sustento econémico.

5. ¢La confeccién de sombreros, es su Unica actividedondmica?

No

Si

Grafica 7 Fuente: Encuesta a tejedoras

Elaborado por: La Autora

Los resultados muestran que la mayoria de lasaadssencuestadas de las

asociaciones, representan un 65,4%, estan cenaddadaboracion de sombreros, como su



53

Unica actividad y sustento familiar, y un 42,3%agadan trabajando en otras actividades
como es la agricultura, huertos.

6. Le ha causado problemas de salud al elaborar la a$ania.

No
44 0%

Si
56,0%

Grafica 8 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

En la grafica podemos ver un porcentaje alto de B&personas que tienen
problemas de salud que también podria afectar sentEefio, ya que en los espacios de
labores no hay luz suficiente para ayudarse, estmpa dafios a su vision, o la posicién en
la que se encuentran tejiendo, resto influye eratagoria de la artesania, y un 44% que no
han sufrido todavia problemas de salud.

7. ¢Indique que problemas de salud le ha causado?
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Vista
20,0%

Espalda
80,0%

Grafica 9 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun la grafica, visualizamos que un 80% tienblpnoas de espalda ya que pasan
la mayoria de su tiempo inclinadas, y con un 2@eth problemas de vista, nuevamente
altera la calafa del objeto, ocasionando rechapagios que no son dignos por el sombrero,
por lo que productividad se reduce.

8. Las ganancias por la venta del sombrero de paja todgla le es

satisfactorio. Indique su nivel de satisfaccion

Nada satisfactorio
42 3%

Poco Satisfactorio
50,0%

Satisfactorio
7,7%

Grafica 10 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora
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Segun las encuestas podemos observar en la ggdiean 7,7% estan totalmente de
acuerdo con el precio, un 34,6% estan de acuerddb0% que estan poco satisfechos y un
7,7% que no estan nada satisfechos, es decir lorinage tejedoras no se sienten
recompensados por su trabajo, no compensa el aralb@o que realizan al elaborar el
sombrero de paja toquilla, sus ingresos apenaddasza para vivir.

9. ¢ Elabora sombreros de paja toquilla en forma peridita o todo el afio?

Cada mes
4.0%

Todo el afio
96,0%

Grafica 11 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun los datos el 100% de artesanos encuestadaameu tiempo de forma
periddica a la confeccién de sombreros, ya que pbtaner el producto final conlleva
tiempo, algunos sombreros tan solo llevan de dasatos dias tejerlos, pero existen otros
gue les toma mucho mas tiempo.

10. Indique el tiempo que lleva elaborando sombreros dpaja toquilla.
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Entre 5 y 10 afios

11,5%

Entre 1 y5 afos
11,5%

Mas de 10 afios
76,9%

Grafica 12 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun los datos sacados de las encuestas, podbsmyay que el 76,9% lleva
elaborando méas de 10 afios es decir que la mayoratesanas ya llevan elaborando este
arte desde que eran nifias, un 11,5% esta en estené&e 1 y 5 afios, y también en 11,5%
llevan elaborando entre 5 y 10 afios. La informaciémuestra que se esta poniendo poca
atencion a la elaboracion de estos productos,opgué debemos motivar los jovenes que se
interesen en esta labor para que no se vaya péadien

11. ¢ Tiempo utilizado en la elaboracién de un sombrero?

Mas de 8 horas
3,8%

Menos de 4 horas
19.2%

Entre 4 y6 horas
50,0%

Entre 6 y 8 horas
26,9%

Grafica 13 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora
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Mediante las encuestas podemos determinar quétesos dedican entre 4 y 6 horas
a la elaboracion de sombreros de paja toquillaresentando el 50% de los mismos puesto
gue es un producto que requiere dedicacion y tiepgm las artesanas tienen la ayuda de
sus hijos para elaborar el sombrero. También eatstegrupo mayoritario que representa el
26,9% dedican entre 6 y 8 horas, los otros grupdgdn un 19,2% menos de 4 horas, y un
3.9 dedican més de 8 horas.

12.  ¢Como aprendié el oficio de elaborar sombreros degja toquilla?

Tradicién familiar, Aprendizaje propio
3,8%

Curso de capacitaciones

3,8%

Aprendizaje propio

15,4%

Tradicién familiar
76,9%

Grafica 14 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Como observamos en la grafica, un porcentaje ntoydal 80,8% ha aprendido por
tradicion familiar, y un 19,2% ha sido por apreagiézoropio que le ha interesado en aprender
este arte para su sustento familiar, y un grupoontario con 3,8% con cursos de
capacitaciones, podemos ver que este arte yarsedaéado de generacidn en generacion por
el cual no se debe perder el interés por tejea @uéva generacion.

13.  ¢Cbmo vende sus productos?



58

Forma directa a los clientes
7,7%

Forma indirecta a distribuidores
92,3%

Grafica 15 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Como observamos en la grafica, con un porcentajeetevado de 92,3% la mayoria
de asociaciones venden sus productos de formaeatdia distribuidores, y con un 7,7%
venden de forma directa a clientes, es decir haypgaer mas atencion en vender de forma
directa ya que las artesanas asi tendran mayonasgjas.

14.  Prioridades competitivas que tiene para vender elosnbrero de paja

toquilla.

Entrega
12,5%

Innovacion
10,4%

Calidad
41.7%

costos
10,4%

Disefo
25,0%

Grafica 16 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun observamos los datos de la gréfica realizalss encuestadas, con un

porcentaje muy alto es el de 80,8% es decir ureuglenayores prioridades competitivas es
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la calidad porque el sombrero del Cantdn Sigsigeesnocido por su excelente calidad,
seguido del disefio con un 25%, y con porcentajesed®r prioridad la entrega 12,5%, y a
la par el costo y la innovacién con un 10,4%

15. ¢Qué tan frecuente es capacitado en el arte delitig)?

No nos capacitan
10,5%

Poco frecuente
89,5%

Grafica 17 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Como podemos analizar la grafica, un porcentaje attoyes de 89,5%, muestra que
los artesanos de las asociaciones son poco capEsifgor otro lado, existe la minoria que
no han sido capacitados con un 10,5%, razon pprdase encuentra algunas imperfecciones
en los tejidos al momento de entregar al internmedye que sin capacitaciones no tratan de
mejorar su tejido.

16. ¢Cree usted que la instituciéon debe emplear dineren seminarios para

aumentar la calidad de sus productdd

No
7,7%

Si
92,3%
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Observamos en la gréfica, que un 92,3% es degiajaria de personas encuestadas
quisieran recibir capacitaciones en las asociasipaea asi mejorar su calidad del producto
ademas para seguir conociendo nuevos disefios, yncparcentaje minoritario de 7,7% no

quisieran invertir en capacitaciones ya que algymegisonas creen que seria un gasto mal

Grafica 18 Fuente: Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

invertido.

17. ¢Lainstitucion ha pedido dinero para abastecer lactividad econémica?

Si

No
96,2%

Grafica 19 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun las personas encuestadas de las asociacior#2% dicen que no han
solicitado ningun crédito ya que algunas persoeasibn donado maquinaria para que no
gasten o entre las socias se han sabido ayudasg@aaun capital, en cambio un 3,8% de
las asociaciones dijeron que si han solicitadoitwéd

18.  ¢Quiénes son sus clientes habituales?
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Turistas extranjeros
7.7%

Poblacion ecuatoriana
26,9%

Intermediarios
65,4%

Grafica 20 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun los resultados obtenidos se puede obsereaglquorcentaje maximo es de
65,4% corresponde a los prokers, porque ellosc@gan de comercializar su producto tanto
en mercados nacionales como internacionales, dafiestes habituales es la misma
poblacién ecuatoriana con un porcentaje de 26,9%guailos mismos Sigsefios ya no ocupan
mucho los sombrero de su localidad, y con porcemaj% adquiere los turistas extranjeros,
aunque no esté el porcentaje pero también hay gem@aje minimo de asociaciones que
exportan sus productos a otros paises.

19. ¢ Ha enviado directamente usted hacia algiin mercadioternacional?

No
50,0%

Si
50,0%

Grafica 21 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora
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Segun la gréfica, los resultados muestran que UndsDasociaciones si ha exportado
a mercados internacionales como es a Inglatertagd&s Unidos, Brasil, Espafia y otro 50%
decia que todavia no han exportado nada a mergat@¢asacionales solo se mantiene con
intermediarios o mercado local, pero esperan pexjgortar su sombrero de paja toquilla.

20.  ¢Utiliza usted estrategias para la comercializaciode sus productos?

No
61,5%

Grafica 22 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun visualizamos la grafica las estrategias son ptilizadas en las asociaciones
con un porcentaje de 61,5% debido que no dispoaemudhos recursos ni los conocimientos
necesarios para implementar estrategias ya queiéanglos venden directamente al
intermediario, pero hay un 38,5% que si implemeptrategias como el salir a ferias donde
se encuentra la mayoria de personas.

21. ¢;Desearia comercializar o vender sus artesanias eatamente a los

consumidores finales?
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No
4.0%

Si
96,0%

Grafica 23 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Observando la gréfica, podemos ver que con un ptajeemuy alto 96% es decir la
mayoria de tejedoras de asociaciones estarian uddacen comercializar o vender su
producto directamente a los consumidores finakgue mediante esto mejoraria la calidad
de vida de ellas y también del Cantén al recihinyorcentaje minoritario de 4% no estarias
dispuestos a comercializar directamente al consamiidal, por el miedo de que tendran
mayores gastos al exportar.

22. ¢ Cuéantos sombreros debe producir al mes para su matencion?

Menos de 10
3,8%

Mas de 10
30,8%

Menos de 20
65,4%

Grafica 24 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora



64

Los resultados en la grafica muestran que lasaarésscon un porcentaje de 30,8%
tienen que producir mas de 10 sombreros para laitergeion de sus hogares, con un
porcentaje muy alto de 65,4% deben producir ma&0deombreros para poder subsistir, y
un porcentaje reducido de 3,8% deben producir meéad® sombreros ya que ellas también
se dedican a otras actividades o0 no tienen a auiriener ya que algunas son solteras

23.  ¢En qué estacion del afio vende mas este producto?

Otofo

Verano
96,2%

Grafica 25 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun observamos la mayoria de estos sombrerogrgke \en verano con un
porcentaje de 96,2% debido a que la mayoria deopassse ven obligadas a utilizar

sombreros que puedan cubrir todo su rostro, y copoucentaje bajo de 3,8% en otofio eso

lo utilizan méas en otros paises.

24. ¢ Esta motivada a seguir fabricando sombreros?
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No
38,5%

Si
61,5%

Grafica 26 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Segun la grafica, observamos que la mayoria dsaards si se sienten motivadas a
seguir tejiendo con un porcentaje de 61,5% ya guaiesustento en algunos hogares y por
lo que es un trabajo que ya viene de generacignas,porcentaje de 38,5% no se sienten
motivadas debido a que no estan satisfechas coguedes pagan por la venta de sus
sombreros , por esa razon muchas artesanas dejajeid® jovenes que ya no se interesan

en esta labor y prefieren emigrar.

25. El rendimiento comercial de su asociacion es:

Nada satisfactorio
30,8%

Satisfactorio
30,8%

Poco satisfactorio
38,5%

Grafica 27 Encuesta a tejedoras.



66

Elaborado por: La Autora

Observando la grafica, se puede decir, son un p@jee38,5% lo consideran como
un rendimiento comercial poco satisfactorio, tamhi@ 30,8% con un rendimiento nada
satisfactorio, debido que no obtienen las ganarsufisientes para su sustento ya que los
intermediarios no les pagan lo justo y otro 30,&/cénsideran como un rendimiento
comercial simplemente satisfactorio

26. ¢ Cudles son los principales problemas que debe hadeente el sector

artesanal?

Carencia tecnolégica

11,9%

Delicuencia

2.4%

Bajo capital propio
26,2%

Falta de apoyo financiero
38,1%

Escasos programas de desarrollo econémi...

19,0%

Grafica 28 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Visualizando la grafica podemos decir que el mg@yoblema del sector artesanal es
la falta de financiamiento con un 38,1%, seguidddp capital que cuentan las asociaciones
con un porcentaje de 26,2%, también estan los @sgasgramas de desarrollo econémico
con un 19,0%, la delincuencia que enfrentamos akgunegocios de 2,4%, otros factores
estan la carencia tecnolégica con 11,9%,

27. ¢ Qué estrategias utiliza para comercializar sus pouctos?
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Publicidad de boca en boca

6,9%
Venta personalizada
Ninguna 10,3%
34,5%
Visitas puerta a puerta
3.4% Ferias
44 8%

Grafica 29 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora

El porcentaje maximo es de 44,8% utilizan mas strategias en ferias, seguido de
un 34,5% que no utilizan ninguna estrategia, ur3%0que lo realizan con venta
personalizada, un 6,9% lo hacen de publicidad @da kba boca, y un 3,4% lo han realizado
de puerta a puerta ya que al no vender ellas sgisi@anen la necesidad de ir vendiendo en
las casas para tener para su manutencion,

28. ¢ Qué expectativa tiene para vender directamente abnsumidor final?

Que la artesania sea valorada
12,8%

Mejorar la calidad de vida
10,3%

Incrementar la produccion
53,8%

Valorar el trabajo de los artesanos
12,8%

Proyectar las ventas a nuevos mercados
10,3%

Grafica 30 Encuesta a tejedoras.

Elaborado por: La Autora
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Entre las expectativas que mas esperan esta uenpae alto de 53,8% en
incrementar la produccion, un 10,3% en mejoraralidad de vida, en un 12,8% que la
artesania sea valorada, un 10,3% en proyectaefdas/a nuevos mercados, y un 12,8% en
valorar el trabajo de los artesanos, como vemosalgoria de artesanas quieren incrementar

su produccidn para asi vender mas y obtener urar gepancia.

Encuestas a Turistas

1. Sexo

Masculino
36,7%

Femenino
63,3%

Grafica 31 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

De los resultados obtenidos, podemos determinay deleuniverso de turistas
definidos, la encuesta se aplico a un 36,7% dstasride sexo femenino, y un 63,3% de
encuentras efectu6 a turistas de sexo masculibijala que la mayoria de visitantes en el

Cantdn Sigsig son hombres,

2. ¢ Conoce las asociaciones que elaboran el sombremmhja toquilla?



69

No
46.4%

Si
53,6%

Grafica 32 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

Segun los datos el 53,6% de los turistas encuestamwcen las Asociaciones que
elaboran sombreros de paja toquilla en el Cant@sigiy un 46,4% no conocen las
asociaciones, por lo que observamos no son pojesnéa lejanos es decir las Asociaciones
no son tan conocidas como si lo son sus compegencia

3. ¢,Cudles son las razones que tiene al adquirir esastesania?

Recuerdo
14 3%

Calidad
18,6%

Precio accesible
28,6%

Obsequios
22,9%

Tejido artesanal
15,7%

Grafica 33 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

Segun la grafica vemos que las razones por la dgeieren el producto en un

porcentaje muy alto 28,6% es mas por su preciosdiee luego por un 22,9% que lo
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adquieren por obsequio, seguido con un 14,3% laiaden por recuerdo, un 15,7% por
tejido artesanal y 18,6% lo adquieren por su cdlida decir el sombrero de paja toquilla del
Sigsig es mas preferido por su precio ya que ebonmds barato que las casas exportadoras
aunque estas lo realizan con mayores decorados.

4. ¢,Cuantos sombreros adquiere usted anualmente?

Mas de 5

13,3%

40,0%

2-5
46.,7%

Grafica 34 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

En la grafica, se aprecia la perspectiva de cuaunwreros adquieren los turistas
anualmente; de acuerdo a la encuesta realizadatweoaque el 46,7% adquieren de 2 a 5
sombreros, el 40% adquieren mas de 5 sombrerosnaamia, y un 13,3% adquieren 1
sombrero anualmente, como vemos lo adquieren masdmbreros ya sea por necesidad o
por regalos.

5. ¢,Qué opina de la calidad del sombrero de paja todila de las

asociaciones?
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Regular
13,3%

Excelente
33,3%

Buena
53,3%

Grafica 35 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

En la gréfica, se puede apreciar que un 33,3% Isidera como excelente al
Ecuadorian Hat, un 53,3% lo ven como bueno, y yn%e6o consideran regular con respecto
de calidad del sombrero, por lo que deben mejaea gue lo vean como un sombrero de
excelente calidad y no menos,

6. ¢Valor que para usted sea digno de pagar por elmsbrero valorando el

esfuerzo de las artesanas?

De $25 a $35
71%

De $15 a $25
10,7%

De $5a $15
82,1%

Grafica 36 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora
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Se puede apreciar en la grafica, que el 82,1%iastdispuestos a pagar de $5 a $15,
el 10,7% estarias dispuestos a pagar de $15 ai8Z51% estan dispuestos a pagar de $25
a $35 y un 7,1% estan dispuestos a pagar mas dearspbrcentaje mayor de personas estan
dispuestas a pagar como maximo $15 dolares poombrero de paja toquilla sin valorar
este arte que realiza la mayoria de mujeres sigsefia

7. ¢, Qué factores son tomados en consideracion al monbele adquirir un

sombrero de paja toquilla?

Costumbre Garantia

5,9% 10,3%
Disefio Marca
8,8% 2.9%
Moda
5,9%
Gustos-preferencias
191%
Precio
20,6%

Calidad
26,5%

Grafica 37 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

Segun la gréfica podemos visualizar que al momeaadquirir un sombrero de paja
toquilla lo adquieren por gustos- preferencias %®,también en su calidad en 26,5%, en el
precio que es accesible para la mayoria de peraona®,5%, en la garantia que ofrecen
10,3%, en la marca un 2,0%, en la moda un 5,9%I| éiseiio que ofrecen un 8,8%, y por la
costumbre un 15,9%.

8. ¢ Porque medio de comunicacion le gustaria obtenanformacion de los

lugares donde se ofertan sombreros de paja toquilta
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Holas volantes
8,6%

Television
15,5%

Redes sociales
41,4%

Periodico
13,8%

Radio
20,7%

Grafica 38 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

Segun la gréafica, podemos observar que la mayde g personas quisieran
informarse por las redes sociales con un 41,4%ugssi quieren exportar su producto deben
poner mas atencion a las redes sociales debide mdecnologia ya se encuentra en todas
partes del mundo para que puedan llegar a susmahses finales un 20,7% por radio ya
gue no todos tienen alcance a la tecnologia dehalia, un 8,6% mediante hojas volantes,
un 15,5% por medio de la television, y un 13,8% iargé el peridédico, debido a que las
personas mayores ,as se informan por este medio.

9. ¢ Cree usted que las tejedoras de sombrero de pajaquilla son bien

pagadas?
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Si
34,6%

No
65,4%

Grafica 39 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

En la grafica, podemos constatar que las tejedmrasn bien pagadas con un 65,4%,
y los que creen que son bien pagadas un 34,6%0 gole hay un porcentaje mayor que Si
valoran el trabajo de las artesanas y que considpgra deben ser mejor pagadas.

10. ¢De qué asociaciones de tejedoras de sombrero pajaquilla ha
escuchado?

Asociacion Nueva Esperanza
10,6%

Asociacion Artesanias Sigsefias
10,6%

Asociacion Maria Auxiliadora
38,3%

Asociacion Tejiendo por un Nuevo Futuro
12,8%

Asociacion TESYA
27,7%

Grafica 40 Fuente: Encuesta a turistas.

Elaborado por: La Autora

Segun la gréfica, se puede apreciar que la aséniatas conocida es la Asociacion

Maria Auxiliadora con un 80%, seguida la asociaci@&SYA con un 64%, la otras
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Asociaciones no son tan conocidas como la Asoaigejiendo por un Nuevo Futuro con un
20%, asociacion Nueva Esperanza con un 20% vy laiddon Artesanias Sigsefias con un

12%, se debe trabajar para que todas sean condeidgisal manera y tenga una equilibrada

ganancia.
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CAPITULO 6
ANALISIS DE MERCADO
6.1 Produccion y variedades en Ecuador

Ecuador produce las mas finas variedades de somsbrestos sombreros cumplen
con las exigencias de los consumidores en merdatiygacionales y también nacionales.
Los modelos que mayormente son conocidos son: i€l&sslora Semifino, Borsalino,
Classic Fedora, se comercializa en color natutafiglos con distintos colores.

De acuerdo a la Investigacion realizada el objstpreducido en la region Costa y
en la Sierra, la técnica al elaborar el productlaesisma, la diferencia en ambas regiones
es en el tratamiento que se hace a la materia prima
6.2 Demanda en el Ecuador

Esta artesania es mas demandado en el exterigemeepropio pais, un 90% es
mercado mundial y un 10% mercado local.

En Manabi y Azuay se concentra mayormente la pmdnoae sombreros de paja
toquilla, en Jipijapa se considera que como la zatiene la mejor calidad, en Azuay son
muy conocidos por su bajo precio y variedad defidise
6.3 Analisis de la competencia nacional e internamal.

Existen muchas casas exportadoras que compitervpader el sombrero de paja
toquilla a mercados internacionales y para podadeemayor cantidad bajan los precios
perjudicando al resto de la cadena de valor.

6.3.1 Competencia Internacional

En cuanto a la competencia internacional, son ¢twsbseros provenientes de

paises asiaticos, europeos y latinoamericanos.
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La competencia se divide en 3 grupos:

» Gama baja: son los productos que vienen de Chida, ITailandia, Corea
y Vietnam, como podemos observar en la graficaed®s tienen precios
bajos debido a la obra barata de su pais, estassihiltando que nuestro
sombrero compita con estos paises

e Gama media y alta: Estos se han caracterizado paralkdad, estos
provienen de Francia e ltalia, para poder competirellos se debe tener
excelente calidad y variados disefios y nuevos.

Figura: 2 Paises Exportadores del Sombrero de Paja Toquilla

Lista de los paises exportadores para el producto seleccionado en 2019
Producto : 65 Sombreros, demas tocados, y sus partes

Canadéa

Republica Checa
Taipei Chino
Austria

Hong Kong, China
Corea, Repliblica de
Espafia

Japén

México

Polonia

Pals

Bélgica

Reino Unido

Estados Unidos de América
Bangladesh

Francia

Paises Bajos

Alemania

Italia

Viet Nam

China

T T T T
o 1.000.000 2.000.000 3.000.000 4.000.000 5.000. Iﬁ

Valor exportada, en miles de USD

Fuente: TRADE MAP
Como podemos observar China tiene una mayor exjantéo que se verifica que
ha realizado exportaciones por un valogtes.0 m en el 2019.
China obtiene un mayor porcentaje de participacy@gue exporta variedad de

productos a otros paises, una de las ventajasida Ehque tiene bajos precios y cuenta con
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excelente maquinaria para aumentar su elaboragionambio Ecuador tiene precios mas
altos.
Ecuador ocupa el puesto 16 entre los exportad@e®hbreros de paja toquilla, a
pesar de que el producto tenga alta calidad.
6.3.2 Competencia Nacional
La Costa
* Provincia del Guayas

Los artesanos de la provincia del Guayas y susledmes como es de
Barcelona, Libertador, Montafiita, Santa Elena, @0, ellos ofrecen sombreros de
bajo precio y baja calidad, son tejidos en croad@tpana, blanqueado y planchado,
estos son demandados por campesinos de la misraaSos precios de sombreros
estan entre 4 y 10 ddlares.

* Provincia de Manabi

En este lugar se encuentra 4 lugares donde sedabestas artesanias:
Montecristi que también es un centro de acopiseéetor, el lugar en el que muchos
sombreros son terminados, pelugueados, maceteadgwanghados. En Pile se
produce el mas fino sombrero, los precios variaue&6 a $25 ddlares.

La mayoria de estas poblaciones tienen un conthietoto con la playa, la
agricultura, pesca, y por esa razon ellos no dadmacho tiempo al tejido del
sombrero mayor parte de su tiempo lo invierten tessactividades, tales como, la
cosecha de productos agricolas, el comercio dedeap camarones u otras labores.
Algunas tejedoras del sombrero de paja toquillagsitéan alrededor de 4 horas para

poder terminar un sombrero. En pile se dedicanjex &stos sombreros, muy
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temprano en la mafiana, o en la noche, para qadoeldel dia, no reseque ni dafie la
paja.

Sierra

* Provincia del Azuay y Canar

Los artesanos de Sigsig, Chordeleg, San Martinudti® en Cafiar estan
Cojitambo, Guapan, San Miguel de porotos, San Pefayas, ellos elaboran
sombreros iguales a los de Manabi, la diferendéeasel proceso de seleccién de la
materia prima, y en la calidad del sombrero, leecips de los productos varian
depende del nivel de terminacion, los semiterminatan entre 4 y 5 dolares, y los
terminados de 30 en adelante.

En la Sierra se tejen una mayor cantidad de sowdyrelsombrero, lo valoran
como una actividad econémica muy importante pasadgdoras, la cual genera
ingresos para sus familias. Ellas lo realizan dqeiex hora del dia, para asi realizar
una mayor cantidad de campanas y venderlos atkrsniediarios. El valor que se les
pagan esta entre 3 y 5 ddlares, pero cuando elugimcdesta el blanqueado y
planchado tiene un mayor valor de treinta dolares.

6.4 Demanda Internacional

Destinos de Exportacion del Sombrero
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Estados Unidos ;
18%

Resto del Pais;
41,10%

Italia ; 14,50%

Alemania; 9,80%

Mexico; 8%

Grafica 41 FuentdRevista Lideres, 2019)

Elaborado por: La Autora
Los sombreros de paja toquilla de Ecuador son deatks a nivel mundial, pero
son conocidos como Panama Hat, lo que ha causad@anama ganen posicionamiento a
Ecuador en los mercados internacionales, a comiifiugpodemos observar que Panama
tiene una ventaja en ganancias de sombrero deéqopjtla, aunque no sea tan
significativa.

Tabla 9

Millones de Exportaciones Ecuador-Panama

Pais Millones
Ecuador $ 16,06 millones
Panama $ 16 millones.

Fuente: (Revista Gestion Digital, 2019)
Elaborado por: La Autora

Figura: 3 Exportaciones de Sombreros
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Como podemos observar en la grafica Estados Unkegsafia y Francia son los

mercados con mayor potencial de exportacion de decu&stados Unidos siendo el que

mayor demanda tienen de los sombreros del Ecufiddos estos mercados valoran que el

producto sea elaborado a mano, existe oferta dedear de sombreros, pero la técnica de

elaboracion en Unica en Ecuador, los sombrerosr&dquos a otros paises los podemos en

grandes tiendas reconocidas donde el sombrero [iegde a costar alrededor de $1500 ya

gue su disefio y acabados son dignos de encontegricasas de disefio internacionales.

6.5 Decrecimiento de sombreros de paja toquilla ebcuador

Entre los afios 2014 y 2018 ha existido $89.28 mekopor enviar los sombreros a

mercados internacionales, las exportaciones tatalesle 0,001% y un 0,3% para las

industriales, se analiza una tendencia baja carcosgh del 22%.



Figura: 4 Exportacion de Sombreros
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6.6 Exportaciones

Figura: 5 Evolucién de las Exportaciones de Sombreros d& Rajuilla

SOMBREROS DE PAJA TOQUILLA Y MOCORA (ENE-SEP)

FOB MILLONES USD
=
=
TOME_ADAS MILES

en

=

2013 2014 2015 2016 017 2018 2019

Fuente(PROECUADOR, 2019)

Dentro de las exportaciones de Sombrero de Pajaillpeen la tabla podemos observar
que en los afios 2017 — 2018 ha existido un decietio pero en el afio 2019 la evolucion
de exportaciones ha tenido un crecimiento.

Tabla 10

Importacion y Exportacién del Sombreo de Paja Thaui

Afos Importaciones Exportaciones Consumo

2011 $94.708,00 $10.169,00 $84.539,00
2012 $105.152,00 $16.331,00 $88.821,00
2013 $99.832,00 $16.096,00 $83.736,00

2014 $95.582,00 $15.718,00 $79.863,00



2015 $122.109,00 $14.298,00 $107.811,00
2016 $127.109,00 $21.298,00 $105.811,00
2017 $137.200,00 $28.298,00 $108.902,00
2018 $147.500,00 $38.298,00 $109.202,00

84

Fuente: TRADEMAP

Elaborado por: La Autora

De acuerdo a los resultados que observamos em&lmm, analizamos que a pesar
gue tenemos en nuestro pais a nuestros tejedagedanoran el sombrero de paja toquilla,
preferimos sombreros importados.

6.7 Productos sustitutos
En la investigacion realizada analizamos diferenpesductos sustitutos del

sombrero, tienen menor tiempo de elaboracion yigeanas bajos como es:

. Sombreros de yute.

. Sombreros de nailon.

. Sombreros de cuero

. Sombreros de tela.

. Sombreros de paja palma

. Sombreros de hilo de papel.

6.8 Andlisis de exportacion

En el afio 2018 se envid la primera exportaciénsdetbrero de paja toquilla a la
ciudad india de Mumbai. El disefio se realiz6 deeedm a su cultura, para la realizacion del
mismo les ha tomado varios meses, ya que quessaiali un producto que sea de acuerdo a
las tendencias de moda del pais asiético, el egkulfue exitoso ya que ha habia una

combinacién de idéntica de India e Ecuador (El rat®, 2018).
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Cabe recalcar que los sombreros son adquiridosvel nacional por turistas
extranjeros, en varios mercados artesanales, pioriar la localidad.

Los cuales poseen su propia infraestructura y emerin canales de comunicacion
gue les ayuda a llegar a un mercado masivo. Einre@iario con las casas exportadoras
negocia el precio al que serd ofertado el sombd®opaja toquilla en mercados
internacionales. Una de las condiciones de lositelgeextranjeros es que el producto sea
enviado y registrado bajo su marca. Si los tejexidesean empezar a exportar a los mercados
internacionales le resultara dificil debido a qudianen contactos y desconoce los métodos
de negociacion.

La Unién europea exige altos controles de caligath poder ingresar a este mercado
los productos deben cumplir con el reglamento técuiel pais del destino. El servicio
Ecuatoriano de Normalizacion (INEN) es el que seasya de regular los reglamentos
técnicos del pais. Las personas o empresas quendesgortar sombreros de paja toquilla
conozcan todas las Normas para él envio, ya qualgenos paises, cuando el producto no
cumple con lo estipulado pasa a ser destruido (letysistema Ecuatoriano de la Calidad,
2010).

Una vez que el artesano se informe de los reqsigite debe cumplir para entrar al
mercado internacional, es muy necesario que egtablel mecanismo bajo el cual va a
exportar su producto. Los tramites para exportanltan un poco complicados para una
empresa 0 persona que inicia operaciones de itizcian, una alternativa para agilar los

procesos es “Exportar Facil” esta enfocada parartggesas PYMES.
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6.9 Comportamiento del consumidor

Las preferencias que tiene cada consumidor delymbe paja toquilla difieren en
todas partes como es: la calidad, el disefio, elqreas personas mayormente demandan el
producto son personas adultas, turistas, persomagsadas en el arte, son las que mas
valoran este producto elaborado a mano.

* Los sombreros que son de baja calidad y un pregmld compran mas mercados
locales, ya que las personas de la Sierra lo usao parte de su vestimenta, el
nivel de compra es mayor.

* Los sombreros que tienen un mejor acabado son siggmaun mercado con un
nivel socioeconémico mas alto, entre ellos estjpresarios, turistas nacionales,
personas que desean realizar un regalo o un recpard sus familiares o amigos.

* Los sombreros finos que tienen un costo mayor yngjar calidad, la mayor parte
de estos es comercializada en otros territoriosocoastados Unidos, Espaiia,
Alemania, Chile, Panama, Japon, Francia, Reino&J#idstralia entre otros.

6.10 Normas y Controles de Calidad del Sombrero

La manera con la que se mide el sombrero es camt@sdfibras por pulgadas
cuadradas. Las que contengas menos de 300 senkidara de baja calidad, los que tienen
entre 1600 a 2000 tienen un precio muy alto. Mudtoss paises elaboran este producto,
pero ninguno se compara con calidad del sombrepajetoquilla del Ecuador.

La Norma ISSO 9001 ayuda a mejorar la calidad yefjuensumidor tenga una buena
satisfaccion, aplicando correctamente los prinsifpésicos y una buena gestion de calidad.

Debido a que los consumidores prefieren productestgngan certificacion y ellos estén
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seguros que el producto tenga un sistema de gefgidalidad y asi también cumpla con las
especificaciones de los clientes tanto externoodaternos.
6.11 Exporte a través de Exporta Féacil

Figura: 6 Concepto de Exporta Facil

Es una herramienta que facilita las exportaciones
ecuatorianas de productos no perecibles, orieada
fomentar la inclusién de las micro, pequenias,
medianas empresas (MIPYMES) y artesanos en los
mercados internacionales, contribuyendo con la
competitividad de los productos del Ecuador.

Es un proyecto de Gobierno cuyo objetivo es brindar
un sistema simplificado, agil y econémico de
exportaciones por envios postales a través del

operador postal pubico.

Exporta Facil

Los exportadores pueden acceder a este servicio
desde cualquier parte del pais haciendo uso de una
herramienta Web para realizar los tramites de
exportacion y obtener la informacién necesaria para
exportar de forma simple, segura y oportuna para la
posterior entrega de la mercancia al operadorIposta

Fuente: (Exporta Facil, 2020)

Elaborado por: La Autora
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Figura: 7 Organismos que intervienen en un proceso de exjanta

Compafiia de
Seguros

»

Fuente: (PROECUADOR, 2019)

6.12 Andlisis de Canal directo

Figura: 8 Canal Directo de las artesanas obtenido en las\éstfxs.

Grafica 42 Canal Directo de las artesanas

Elaborado por: La Autora
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Segun la investigacion realizada y analizandorasestas y entrevistas las tejedoras
desean que se realice un canal directo ya seacadasrnacional o internacional como se le
describe en la gréfica 42 ya que sin la existedieiatermediarios ella obtendra una mayor
ganancia.

Tabla 11 Cuadro Comparativo de la Competencia Local

Homero Ortega Barranco Panam& Asociaciones del
Hats Cantén Sigsig
Producto 50 hormas 80 hormas Mas de

1000 hormas
Precio del sombrero $30 $20 $18

mas econdémico.

Precio del sombrero $2000 $1000 $500

mas caro.

Exportaciones Inglaterra, Espafa, Inglaterra, Espafia, Inglaterra, Estados
Italia, Japdén, Brasil, Italia, Japén, Brasil, Unidos, Brasil,
Siri  Lak, Estados Estados Unidos. Espafa.
Unidos.

Fuente: Entrevistas a las tejedoras.

Elaborado por: La Autora

Tabla 12

Evaluacion del Mercado Potencial.
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Paises PIB 2020 Poblacion Moneda
(Primer
trimestre)
Estados Unidos 4,8% 327.352.000 Dolares USA -lpsitaera

economia del mundo.
Los habitantes tienen
un buen nivel de vida.
Mayor empleo.

Espafa 6,3% 47.329.981 Euros -El PIB per cépita es
un muy buen indicadc
del nivel de vida. Se
encuentra en el 30°
puesto de los 190 qt
conforman el ranking
Doing Business.

Francia 8,7% 67.098.824 Euros -Es un muy buen

indicador del nivel de
vida. Los franceses
tienen una buena
calidad de vida.

Se encuentra en el 32°

puesto de los 190 qt
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conforman el ranking

Doing Business

Fuente: Datos macro

Elaborado por: La Autora

Como observamos en la tabla 12, los tres mercaésgotenciales en comprar sombreros

de paja toquilla son Estados Unidos, Espafia, Faapero al momento las asociaciones al

pais que aun no han exportado son a Espafia poazsasu producto sera enfocarse en

enviar al mercado de Espafia, pero primeramentelsrd aumentar la comercializacion en

el mercado local.

Tabla 13 Andlisis del Sombrero de Paja toquilla de acueadas Encuestas y

Entrevistas

Tejedoras

La produccién de los sombrergs
son 100% artesanales, se utiliz

técnicas que ha venido de
generacion en generacion.

El tiempo de produccion es
minimo de unos 2 a 3 dias, po
lo general dura un mes.

La dedicacion garantiza la
calidad del =iculo.

Consumidores

En el mercado local no estan
dispuestos a pagar el precio
justo a las tejedoras los cualeg
oscilan entre 15 y 70$ hasta
mas.

Los extranjeros son los que m

N

=

valoran la labor de las artesanas

que estan dispuestos a pagar
hasta $2000 o mucho mas.
Las personas que mas
consumen estan entre la edad
15 -80.

de
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Productos Sustitutos * China: Este sombrero esta
hecho de papel de baja calidad

» Meéxico: Este sombrero esta
hecho a base de papel de arrg
palama, algoddn, poliéster, pelo
de conejo, algas marinas y
torzal.

Sus destinos son: Estados Unidos,
Bolivia Brasil, Italia, Guatemala, Canada
Nicaragua, Francia., Argentina, Panama
Costa Rica, Chile, Colombia.

» Colombia: Esta elaborado de
una fibra natural de palmera
denominada como cafa flecha.
Su destino es China Francia,
Alemania Bolivia, Italia,
Francia

Competidores * Montecristi, aunque ellos tardan
mucho mas tiempo en tejer que
el sombrero del Canton Sigsig.

e También estan las casas
exportadoras de Cuenca que
cuenta con mas mano de obrg y
personal capacitado.

N

Elaborado por: La Autora
6.13 Comercializacion e Intermediacion

Después de analizar las encuestas y entrevistas tejedoras de sombreros de paja
toquilla de las asociaciones del Canton Sigsigbserva que hay muchas de las tejedoras
ya vienen desde afios realizando esta labor, guieasgansmitido de generacion en
generacion, a nivel mundial son los mejores eraldad, existe muy poca comercializacion
nacional e internacional, debido que existen primducomo es el sombrero de China ya que
es de bajo precio por ser producido a base de.papel

Se necesitan de 4 a 6 horas para elaborar el smrigepaja toquilla y que lo pueden

terminar hasta en un mes depende el grado del soopde cuantas personas lo tejan.
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La comercializacion directa es muy baja debido a euisten intermediarios que
promueven la produccion y que se benefician de labiar, que no valoran el tiempo,
inversion, el trabajo, de las tejedoras, ha exagtidca ayuda de entidades gubernamentales
y no gubernamentales.

La mayoria de las tejedoras desean comercializ@etdmente a los consumidores finales
ya sea nacionales o internacionales y asi obteagomganancia y asi seguir manteniendo
esta actividad tradicional. Ademas, se pudo amatjma este sombrero de paja toquilla no
esta en todos los mercados, por esa razon tanit@émesean incrementar la produccion sin
perder la calidad, a pesar que si exponen su sondneferias deberian incrementar en mas
ferias a nivel de todo el pais para que ellas puettacer el producto y conozcan la calidad
de este producto.

En otros paises la mayoria de ventas son desdaslkn ferias fuera del pais ya que ahi lo
realizan grupos importantes como son los dedicadosnuevo en vestuario, aunque estos
también son intermediarios la ventaja que tiensratciaciones del Canton Sigsig es que
existe bastante mano de obra lo cual se podrargaia produccion de acuerdo a los pedidos
gue las tejedoras vayan obteniendo, actualmentejidoras venden a las asociaciones a un
costo de $3 a $4 a las asociaciones y a los intkames entre $3 a $3,50 por cada sombrero
incluso hasta menos, ellos recolectan los sombteraasa en casa, y seguidamente las casas
exportadoras son las que se encargan de comeacialigombrero de paja toquilla, es decir

los que se llevan mayor utilidad son los intermeosa
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PROPUESTA

Titulo de la propuesta

Propuesta de mejora en el proceso de comercidizaciinternacionalizacion de
sombreros de paja toquilla producidos por las asames toquilleras del canton Sigsig.

Objetivo de la propuesta

Disefiar y sugerir estrategias de comercializaciotagroduccion de sombreros de
paja toquilla en el Canton Sigsig.

Justificacion de la propuesta

Conforme se ha desarrollado este analisis y ers o&lacionados al sombrero, se
pudo identificar que las tejedoras de las AsocrasoCantén Sigsig, estan interesadas y
tienen la imperiosa necesidad de comercializarredygto tanto a nivel nacional como
internacional, minimizando al maximo la intervemcide intermediarios y ellas obtengan
mayores ganancias.

Desarrollo de la propuesta

Se basa en 4 ideas especificas:

1. Captar el mercado nacional:

Para ampliar el mercado objetivo es un procesalgbe ser ejecutado pausadamente,
primeramente, concentrarse en el mercado nacigamajile poco a poco iran conociendo su
producto que es producido por las tejedoras detd@@a8igsig, para lo cual se propone
designar responsables de la asociacion que puautri@, en tiendas y comercios de distintas
ciudades, se hagan conocer y se promueva, lagrédude sombreros de paja toquilla del
Canton Sigsig, pues paulatinamente conoceranifyicaean la calidad y las bondades del

producto lo que permitira la aceptacion de losntéis, quienes con sus comentarios irdn
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reforzando su promocién en otros lugares, lo quebpitara inclusive que posteriormente
se pueda exportar a mercados internacionales ja&stiadas preferencias arancelarias lo cual
ayudara rentablemente a ampliar esta actividadyciela dependencia del mercado local e
intermediarios.

En el mercado local no ha sido valorado el somhderpaja toquilla a pesar que lo
elaboran nuestras artesanas prefieren un somlomgyortado que el de nuestro propio pais
eso debido al precio que es menor pero duran godiferencia que los del Canton Sigsig
son de buena calidad pero tienen una mayor dutabiliel producto del Cantén solo ha ido
a ferias de exposicidén que se hacen dentro deléngia, pero para dar mayor conocimiento
deberd ampliar al resto del pais y vaya teniendgomaconocimiento del producto y asi
mismo de su técnica, practica , conocimientos sirales y en un futuro exportar a otros
paises.

2. Capacitacion del artesanolLas artesanas necesariamente deben ser capacitada
en varios aspectos, que permitan puedan conoagroetlel negocio y que ellas mismas
puedan promover su consumo en distintos mercados Jgp cual nos permitimos sugerir en
primera instancia se pueda firmar convenios coraQisgnos estatales que promueve el
turismo y el comercio, y necesariamente con Unigades, que permitan brindar
capacitacion en aspectos especificos y necesarasnmejorar el producto, y los procesos
gue requieren su colocacion en distintos mercaattesmas consideramos que a traves de
proyectos de vinculacion con la sociedad estagungines universitarias con participacion
de sus estudiantes puedan ejecutar proyectos titgadimdole en pos de las toquilleras del
cantdon Sigsig, alcancen los objetivo propuestos) pasta tanto deberd priorizarse la

capacitacion en:
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Administracion del negocio: Debido a que algunassainas no tienen el suficiente
conocimiento de gestion y bases contable - trilagaen algunos casos los artesanos son
analfabetos, ya que la mayoria de artesanas setadieavanzada y viven en sectores rurales
donde el estudio es un poco escaso a comparaclos dee se encuentran en zonas urbanas
tienen mayor oportunidades, ademas se deberid¢efetda capacidad contable, aunque la
experiencia de ellos de tejer a gran velocidadambsero de paja toquilla nadie los podra
igualar, con estas capacitaciones tendran un mepolimiento en el ingreso y no solo para
ellas si no para el Canton.

Para que pueda realizar y tengan un orden en sasasudel negocio, se disefiara un
sistema contable que cuente con informacion comtafihanciera del estado de su negocio
se pedira ayuda al GAD municipal del Canton Sigsig que les done computadoras para
gue puedan llevar sus cuentas.

Logistica Exportable: Si requieren exportar es s&g¢e que tengan conocimiento
para poder exportar el producto ya que aqui existerhas normas que implantan para poder
exportar en producto, explicar las facilidadesapamder llevar los productos al lugar de
destino.

3. Identificar los mercados prioritarios para las gjedoras: No se puede abordar
todos los mercados del mundo, se tiene que asiignana forma eficiente y por lo tanto se
debe estudiar los mercados mas factibles, lasdadés para entrar en estos mercados, cual
sea la mejor opcion para las tejedoras obtenietilidades satisfactorias, como analizamos
los tres paises mas exportados Estados Unidosi&dpancia, pero las asociaciones ya han

exportado a Estados Unidos y Francia, por lo tahtmercado libre que ha quedado es
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Espafia, por esa razén después de analizar todereado local se enviara a Espafia y de
igual manera las asociaciones incrementaran sdsi@emn.

4. Publicidad y Marketing: Ya que es indispensable para el analisis de ttaofda
demanda del sombrero de paja toquilla, ya que &endryor conocimiento en todos los
lugares y el consumidor tendra mayor conocimierigododucto y sentira la necesidad de
adquirir el producto.

Todo esto se podria realizar a través de las red@ales ya que es una excelente
herramienta para que pequefnas empresas puedaer @irpcoducto a los consumidores sin
necesidad de grandes inversiones uno de ellosFfexebook ya que hoy en dia es un medio
de comunicacién muy famoso, donde se comparte todagustos, opciones, también esta
el Twitter, aunque este mas va a dirigido a persaadaltas entre 25 y 45 afios con mayor
capacidad de compra.

Se solicitara ayuda a los estudiantes de las Usidaates que estén cursando su carrera
de Administracion de Empresas, Marketing, ComumicaSocial, ya que tienen mas
experiencia en redes sociales, y también para wateos donde se demuestre el proceso
gue elaboran ellas y asi sea apreciado este atteaaivel nacional e internacional, ademas
se mostrara los diferentes disefios que tiene dbreons de paja toquilla.

4. Minimizar / Eliminar intermediarios: La idea es disminuir al maximo o eliminar
la intervencion de intermediarios, pues la Asodiadle las tejedoras deben tener personal
gue se ocupe de este proceso, y no tener la nadedédgastar en costos innecesarios en
contratar agentes que se dediquen a prestar estogiess. Como mencionamos a

continuacion en las figuras 10 y 11 quedara lamade necesidad de intermediarios.
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Seria bueno hacer convenios con las agrupaciordanda de la provincia del Azuay
ya que ellos ocupan este sombrero como parte dessimenta para bailar, ellos viajan por
todas partes del pais y por otros paises, al mangenpresentar sus distintas coreografias al
publico les gusta visualizar el vestuario que llegada integrante de danza ya que estos son
llamativos para las personas esto ayudara parkagpersonas observen que el sombrero es
realizado en el Cantdn Sigsig y asi se pueda lidigactamente al consumidor final y asi
poco a poco tendra mas acogida por diferentes a@scgara incentivar a las agrupaciones
de Danza por cada cantidad de compra se regatasamias realizada con la paja toquilla y
para que no sea un gasto esto se realizara condo#ios que sobran de las pajas toquillas.

Otro aspecto con la ayuda del GAD municipal, es equel Canton Sigsig los dias
domingos sea designado como un dia que todos lmtahies de ese Cantdn ocupen el
sombrero de paja toquilla y asi poder incentivinsauristas en visitar ese Canton, ademas
todas las tejedoras se podrian colocar en el pargnteal a tejer para que asi los turistas
puedan llegar a observar y motivarse en comprswrabrero.

También en la compra de materia prima se realiginéatamente con los productores
de paja toquilla lo cual nos ayudaria a obteneria anenor precio, para eso se contratara
compafias de camiones de nuestro propio Cantovaya® solo una vez por mes y no tener

gue hacer méas de un viaje ya que el costo serarmay@los que nos prestan estén servicio.
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Figura: 9 Cadena de comercializacion actual.

Elaborado por: La Autora

Figura: 10 Cadena de Comercializacion sin intermediarios

Elaborado por: La Autora
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CONCLUSION

Podemos concluir que el sector encargado de pmoldscsombreros de paja toquilla son los
mas perjudicados , pues es notorio y de conocimigatheral que trabajan en condiciones
desfavorables lo cual perjudica primeramente akwdsal pasar los afios, ademas al ser un
trabajo poco renumerado las nuevas generacionesgugntran motivacion para continuar
con esta tradicion y arte de tejer, ya que el magoreciben no justifica el tiempo que pasa
tejiendo cada sombrero, pues esta realidad nomeelseposibilidad de con el tiempo podria
desaparecer esta labor ya que el interés por gartas tejedoras va disminuyendo al no
recibir apoyo de las Autoridades u otros organisipas que mejore su proceso de
comercializacién y sin necesidad de intermedsayiposibilite perciban un salario digno,
al no existir personas que conecten a los artesantzscadena de distribucion y venta, los
precios de sombreros se pueden negociar debide argoompras por volimenes, se puede
hacer descuentos a los mayoristas sin que laadilig las tejedoras se vea perjudicada.
Una vez que hemos tenido la posibilidad de inteeaaton los miembros de esta Asociacion,
consideramos pertinente deberia existir mecanigmusmativas que estipule el precio a
pagar por cada sombrero producido, mediante egiodséa regular el mercado y habréa una
mayor motivacion por parte de las tejedoras alrsgbe recibiran una remuneracion justa,
incluso que las generaciones mas jovenes se magbeeseguir esta tradicion de seguir

tejiendo sombreros.
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ANEXOS
ENTREVISTA A REPRESENTANTES DE LAS ASOCIACIONES

Reciba un cordial saludo por parte de la CarrerAditrinistracion de Empresas de
la Universidad Politécnica Salesiana — Sede Cu@sgpermitimos informarle que estamos
llevando adelante investigacion "Andlisis de ladencia de la intermediacion en el proceso
de comercializacion de las Asociaciones toquilletak sombrero de paja toquilla en el
Canton Sigsig™ por lo que de la manera mas comexdisigpermitimos solicitar su ayuda y
colaboracion a través de responder la presentevistt, que permitira podamos realizar la
presente investigacion de la manera mas apedadaaidad.

Agradecemos su valiosa colaboracion y tiempo plespara esta entrevista, y nos
permitimos garantizar la confidencialidad de lainfacion proporcionada, misma que se
utilizara Unica y exclusivamente para el desarrdéibpresente caso de analisis.

Datos personales:

Nombre de la Asociacion......................

Nombre del RepreSentante. ... ... ..o i e e

Edad: ...

(0= 1o [0l o [N [N o To{ N o 1= R PP

Tiempo de EXperiencia..........ccoooveiiiiiiiiiiiiiie s

¢, Su labor como artesanas ha sido reconocida?
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¢ Considera usted que las condiciones de vida dmlasstcomo productoras de
sombrero de paja toquilla son justas?

Conoce Usted como evaluan el producto (sombrerag) gntregan a los
intermediarios.

¢,Han dado a conocer su producto a través de pagsenpromocionarlo en distintas

ferias o exposiciones?

Cudles son los motivos para que la produccion déegros de su asociacion no se
entregue directamente a las empresas sombrere@s, istermediarios.

¢, Conoce Usted los lugares donde comercializancslupto?

¢, Como califica la experiencia con los intermedsagoe adquieren el producto de su
asociacion?
¢,Cuales son las razones por la que siguen vendélodantermediarios a pesar que

les paguen a bajo precio.

¢ Considera usted que la venta directa del sombieefmaja toquilla al consumidor

final tendria éxito?

¢Han pedido ayuda y asesoramiento que les permgartar directamente su

producto sin necesidad de intermediarios?
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¢, Conoce casos de artesanas tejedoras de su asogiaeihaya han dejado esta labor,
debido a inconformidad por el resultado de su pecoidn y venta?

ENCUESTA A TEJEDORAS DE LAS ASOCIACIONES

Reciba un cordial saludo por parte de la CarrerAdirinistracion de Empresas de
la Universidad Politécnica Salesiana — Sede Cu@osgpermitimos informarle que estamos
llevando adelante investigacion "Andlisis de ladancia de la intermediacidn en el proceso
de comercializacion de las Asociaciones toquilletak sombrero de paja toquilla en el
Canton Sigsig™ por lo que de la manera mas comexdisigpermitimos solicitar su ayuda y
colaboracion a través de responder la presenteestacugue permitira podamos realizar la
presente investigacion de la manera mas apegadalidad.

De antemano agradecemos su valiosa colaboraciémpa prestado para culminar
esta encuesta, y nos permitimos garantizar la denfialidad de la informacién
proporcionada, misma que se utilizara Unica y esseaimente para el desarrollo del presente

caso de analisis.

INSTRUCCCION: Marque con una (X) a la respuesta de su eleccion.

Nombre de la Asociacion
Asociacion Maria Auxiliadora
Asociacion Tejiendo por un Nuev
Futuro
Asociacion TESYA

Asociacion Artesanias Sigsefias
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Asociacion Nueva Esperanza

Indigue su rango de edad.

Menor de 20
anos

Entre 21 y 30
anos

Entre 31 y 40
anos

Entre 41 y 50
anos

Mas de 50

afos

Indique su estado civil.
Casado
Soltero
Viudo
Unién libre

Divorciado

¢ Tiene hijos?
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¢ La elaboracion de sombreros de paja toquilla, es sinica actividad econémica?

Si

No

Le ha causado problemas de salud al elaborar la @&$ania.

Si

No

¢Indique que problemas de salud le ha causado?

Espalda
Vista

Otros

Las ganancias por la venta del sombrero de paja todgla le es satisfactorio.

Indique su nivel de satisfaccion
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Satisfactorio Poco Nada

satisfactorio satisfactorio

¢ Elabora sombreros de paja toquilla en forma periota o todo el afio?
Todo el afio
Por entretenimiento
Por periodos
especiales
(festividades

temporadas)

Indique el tiempo que lleva elaborando sombreros dpaja toquilla.

Menos de 1 afio

Entre 1 y 5 afios

Entre 5y 10 afos

Mas de 10 afios

¢,Cuantas horas diarias dedica usted a la elaboraciéde sombrero de paja

toquilla?
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Menos de 4 horas

Entre 4 y 6 horas

Entre 6 y 8 horas

Mas de 8 horas

¢, Como aprendio el oficio de elaborar sombreros degja toquilla?
Tradicion familiar

Aprendizaje propio

Curso de capacitaciones

¢, Como vende sus productos?
Forma directa a los clientes

Forma indirecta a distribuidores

Prioridades competitivas que tiene para vender elosnbrero de paja toquilla.
Calidad
Entrega

Costos
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Formas de pago

Disefio

Innovacion

Otros

¢, Qué tan frecuente es capacitado en el arte deliti)?
Muy frecuente
Frecuente
Poco frecuente

Nunca

¢ Considera que la asociacion debe invertir en capgaciones para mejorar la

calidad de sus producto®

Si

No

En los dltimos afios ¢ la Asociacion ha solicitado@ln crédito para abastecer la

actividad econdmica?
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Si

No

¢, Quiénes son sus clientes habituales?
Intermediarios
Turistas extranjeros
Poblacion
ecuatoriana

Exportaciones

¢Ha exportado directamente usted hacia algiin mercadnternacional y con qué
frecuencia?

Si

No

¢ Utiliza usted estrategias para la comercializaciode sus productos?

Si
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No

¢cDesearia comercializar o vender sus artesanias edatamente a los
consumidores finales?

Si

No

¢, Cuantos sombreros debe producir al mes para su matencion?
Menos
de 10
Mas de
10
Menos

de 20

¢En qué estacion del afio vende més este producto?
Verano
Otorfo

Primavera
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Invierno

¢ Se siente motivada a seguir produciendo los sombos?

S

El rendimiento comercial de su asociacion es:
Bueno
Regular

Malo

¢,Cuales son los principales problemas que debe haéente el sector artesanal?
Falta de apoyo financiero
Bajo capital propio
Escasos programas de desarre

economico

Delincuencia
Carencia tecnoldgica
Baja creatividad en disefios

Otros, especifique
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¢, Qué estrategias utiliza para comercializar sus pructos?
Medios de difusion masiva
Publicidad de boca en boca
Venta personalizada
Visitas puerta a puerta
Base de datos

Ninguna

¢, Qué expectativa tiene para vender directamente abnsumidor final?
Incrementar la produccion
Mejorar la calidad de vida
Que la artesania sea valorada
Proyectar las ventas a nuev
mercados

Valorar el trabajo de los artesanos

GRACIAS POR SU COLABORACION

ENCUESTA A TURISTAS
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Reciba un cordial saludo por parte de la CarrerAditrinistracion de Empresas de
la Universidad Politécnica Salesiana — Sede Cu@asgpermitimos informarle que estamos
llevando adelante investigacion "Andlisis de ladancia de la intermediacidn en el proceso
de comercializacion de las Asociaciones de toqaslelel sombrero de paja toquilla en el
Canton Sigsig™ por lo que de la manera mas comexdisigpermitimos solicitar su ayuda y
colaboracion a través de responder la presentevistt, que permitird podamos realizar la
presente investigacion de la manera mas apedadaaidad.

Agradecemos su valiosa colaboracion y tiempo plespara esta encuesta, y nos
permitimos garantizar la confidencialidad de lainfacion proporcionada, misma que se

utilizara Unica y exclusivamente para el desarrdéibpresente caso de analisis.

INSTRUCCCION: Marque con una (X) a la respuesta de su eleccion.

Sexo

Masculino

Femenino

¢, Conoce las asociaciones que elaboran el sombreemhja toquilla?

Si

No



117

¢, Cudles son las razones por la cual adquiere el soraro de paja toquilla?

Precio accesible

Obsequios

Recuerdo

Tejido artesanal

Calidad

Otros

¢, Cuantos sombreros adquiere usted anualmente?
Ninguno
1
2-5

Mas de 5

¢, Qué opina de la calidad del sombrero de paja todia de las asociaciones?
Excel

ente
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Muy
buena
Buena

Mala

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por el sombrercedaja toquilla valorando el
esfuerzo de las artesanas?

De $5 a $15

De $15 a $25

De $25 a $35

De $35 a $45

Mas de $45

¢, Qué factores son tomados en consideracion al monmende adquirir un
sombrero de paja toquilla?

Gustos-preferencias

Calidad

Precio
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Garantia
Marca
Moda
Costumbre
Disefio

Comodidad

¢ Porque medio de comunicacién le gustaria obtenerformacion de los lugares
donde se ofertan sombreros de paja toquilla?
Radio
Redes sociales
Hojas volantes
Television
Periddico

Otros

¢,Cree usted que las tejedoras de sombrero de pajaquilla son bien pagadas?

Si

No



120

¢,De qué asociaciones de tejedoras de sombrero pajquilla ha escuchado?

Asociacion Maria Auxiliadora

Asociacion Tejiendo por un Nuev
Futuro

Asociacion TESYA

Asociacion Artesanias Sigsefias

Asociacion Nueva Esperanza

GRACIAS POR SU COLABORACION



