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El Comercio Informal

En Ecuador el crecimiento del sector informal de acuerdo
al INEC senala que alrededor de 2,7 millones frabajan
bajo esta modalidad, donde se establece que el 39.31%
del total de personas con empleo en el pais son

informales, (...) considerando como informal a quienes
trabajan para o constituyen una empresa gue no tiene
RUC o Rise, (..) revelando que los individuos que se

encuenfran en la informalidad estdn expuestas o©
condiciones de frabagjo inseguras, tienen pPocas
oportunidades de formacion, ingresos irregulares, jornadas
de frabajo mds extensas, no obtienen los beneficios
laborales y no todos acceden a la seguridad social, este
aspecto desencadena una problematica social que debe
ser atendida de manera prioritaria (Lideres, 2015).
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Proporcionar estrategias que permitan
conftribuir al mejoramiento del nivel
socioeconomico de los comerciantes
informales de la ciudad de Cuenca,
por ende conftribuir con alternativas
viables a mejorar su calidad de vida

La informalidad precariza el nivel de
ingresos de los comerciantes dl
disminuir el poder adquisitivo de los
individuos.




El Comerciante Informal

Tabla 1. Aspectos generales de los comerciantes informales considerados.

Género |Porcentaje R:‘f:d“ Porcent aje tz::;. Porcentaje || N2 de hijos |Porcentaje || Estado civil |Porcentaie
Maszculing | 11,40% |[17-25 zfos| 14,29% || Primariz | 75,19% 0 381% || Soltero | 2100%
Femening | 88,60% ||25-25 zfos| 13,33% || secundariz| 13,33% 1 1333% || Cazado | 5240%
Otro 000% ||2544 zficz| 18,10% || superior | 2.88% 2 18.10% ||Unign libre| &,70%
1453 afios| 2571% Na 7.62% 3 2095% || Viudo | 550%
contestan

53672 afios| 17,14% 1 1238% || Divorciado| 1050%

5271 afios| 952% 5 1333%

7180 afios| 035% 6 7.62%

80-89 afios| 035% 7 2,86%

8 2,86%

3 2,86%

10 1.50%

Fuente: Elaboracion propia.

Datos generales




El Comerciante Informal

Tabla 2. Situacion econdmica.

Ingreso . g
Ingreso , o || Tiene un crédito ,
. . . |Porcentaje|| promedio diario |Porcentaje , Porcentaje
promedio diario vigente
de su conyugue

menora 510 | 1900% || menoraSl0 | 32,10% i 25,00%

£11a520 | 4380% || $11as20 | 4340% No 75,00%
£21a3530 | 1900% || $21a%30 | 940%
superiora531 | 181 || superiora 531 | 15,10%

Fuente: Elaboracion propia.

Situacion Economica




El Comerciante Informal
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Grafico 1. Gastos Mensuales de la familia.
Fuente: Elaboracion propia.

Gasios Familiares




El Comerciante Informal

Tabla 3. situacion laboral.

Lugar
Afllladdn a Actividad Productos que habiltual
eeuros | AR b memica | el e (ToreemtaAe) e | TOrCEMtale
vende
So0lo vende | os
|ESS 10,70% productos de | 67,60% Frutas 38 10% Mercado 19 00%
terceros
Vende sus
Privado 1,00% propios 32 40% Vegetales 33 30% Calle 78 10%
progductos
Ninguno 88 30% Granos 41 00% Otros 2,500
Otros 38 10%

Fuente: Elaboracion propia.

Situacion Laboral




El Comerciante Informal

Tabla 4. Situacion del negocio.

4Con que
frecuencia realiza dCon gque
L i las compras para ) frecuencia i
Inversion diaria |Porcentaje Porcentaje . Porcentaje
emprender su comercializa sus
actividad productos?
economica
Menor a $20 31.,40% Diaria 54 40% Diariamente 33,30%
Dos veces por
521 a 540 21,90% Semanal 30,10% P 52,40%
semana
Tres veces por
Superior a 541 46,70% Quincenal F.80% P 14, 30%
semana
Mensual 7.80%

Fuente: Elaboracion propia.

Situacion del negocio




. El comerciante informal trabaja a
pérdida?

Ingresos Egresos
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Grafico 2. Relacidn Ingresos y Egresos del comerciante informal.
Fuente: Elaboracion propia.




Tabla 5. Matriz de confrontacidon, para determinar estrategias para contribuir al desarrollo y mejoramientos
del nivel de vida de los comerciantes informales en la ciudad de Cuenca

DEBILIDADES AMENAZAS

La gran mayoria, no pertenecen a organizaciones o
cooperativas sdlidas que les asesoren y guien hacia un
mejoramiento continuo en el dmbito del comercio asi
como en la administraciéon de su tiempo y recursos.

Proliferacion constante de comerciantes y vendedores
informales, generando muchas de las ocasiones rinas
entre ellos, por lo tanto la disminucion de sus ingresos, los
mismos que de por si son ya limitados.

Carecen de seguridad social, peor ain, no cuentan con
seguro privado, afectando a su entorno familiar, son mas
vulnerables a las enfermedades crénicas

FORTALEZAS

La mayor parte de estos comerciantes, apoyados en sus
asociaciones, buscan constantemente superarse tanto en
el ambito personal como comercial, es decir, tienen
predisposicion a superarse, fratando de conseguir un mejor
nivel de vida para ellos y sus familias.

Normativas y Ordenanzas municipales cada vez mas
rigidas y exigentes, la misma que no les permiten
desarrollar con normalidad sus actividades.

OPORTUNIDADES

Nuevos convenios con instituciones educativas,
instituciones del estado, de manera especial con las
Universidades, con la finalidad de ampliar sus
conocimientos y mejorar sus habilidades a través de
capacitacion continua, aprovechando la vinculacion
con la colectividad.

La mayor parte de estas agrupaciones, cuenta con tierras y
sembirios, sin embrago no optimizan esos recursos y se
dedican solamente a la comercializacion de productos, es
decir compran en el sector de la feria libre, luego venden
a un precio mayor.

Esfuerzo constante de las instituciones para mejorar la
salud de los habitantes, la mayoria de los
comercializadores producen o venden alimentos sanos
como granos, alverja, frejol, legumbres. Frutas, etc. Por lo
que se deberian potencializar los canales de
comercializacién.

Fuente: Elaboracion propia




Estrategia 1: Ofensiva

» Aprovechar el deseo de superacion de estos actores
sociales, para que, a través de nuevos convenios
reestructurados en base a requerimientos sociales con
mas instituciones, ( EDEC, IEEPS, UCACUE) se capaciten

de forma integral, fomentando el consumo de comida
sana.

» Campanas de Concientizacion en alimentacion

» Capacitacion en produccion y Cadenas Productivas
con Miras a recuperar las fierras abandonadas.




Estrategia 2: Defensiva

®» S se trabaja en convenios acertados con
instituciones idoneas, se puede fortalecer
rotundamente al desarrollo y esencia de |as
Asociaciones, generando senfido de
pertenencia y constancia en sus lideres y en sus
SOCIOS.

® [ratar de realizar convenios con el IESS o con
otro tipo de institfucion de salud para ofrecer
algun tipo de seguro a los comerciantes
iInformales y a sus familias.




Estrategia 3: Ajuste

®» | 0 mayor parte de estos comerciantes, apoyados en sus
asociaciones fortalecidas a través de Instituciones
solventes, se puede frabajar en nuevas politicas o
normartivas que impidan el ingreso de ofros
comerciantes ambulantes, salvo el caso de que éstos
ingresen formalmente con todas las reglamentaciones
legales del caso.

» Al fortalecer las asociaciones, se trabajard en
estrategias de cadenas de valor para vender productos
trabajados directamente por el dueno de las fierras.




Estrategia 4: Sobrevivencia

® | OS pequenos empresarios © microempresarios,
tlenen que sobrevivir conjuntamente con sus
familias, muchas veces recuperando solamente
a inversion inicial, para evitar esta situacion,
deben contribuir a la solidificacion de la
Asociacion  dentro de lo legal.

» Capacitaciones en Marketing y Servicio al
cliente para crear ventajas competitivas o
mediano vy largo plazo en los comerciantes.




Conclusiones

Las insfituciones de Educacion Superior al intervenir o
través de convenios con los Gobiernos Autonomos
Descentralizados, fomentan el cambio y contribuyen o
mejorar la calidad de vida de los comerciantes
informales mediante la instauracion de programas de
capacitacion asi como recomendaciones para la
implementacion de politicas sociales e inclusivas.

La informalidad afecta a las familias que trabajan bajo
esta modalidad al privarles de seguro social por
ejemplo, asi como afecta al estado al no generar
Impuestos, sin embargo el comercio informal confinua su
labor de contribuir a la dinamizacion de la economia asi
como las cadenas de valor que la conforman.




®»Tanto [os convenios como los programas que se

principios de realismo y objetividad, pues es
con toda seguridad generard confianza en
Instifuciones rectoras, las mismas que a corto

Nacional.

ejecuten, deben estar consolidados bagj

O

O

a
Y

ediano plazo, lanzarian lineas de accion paro
potencializar bajo los pardmetro legales a los
comerciantes informales de |la ciudad de
Cuenca y porgue no replicarlos a nivel



. Pero como generamos esta confianza?

» Partiendo de lo mds elemental y fundamental, que son los seres
humanos, lo social, pues los comerciantes como principales
actores de esta pequeno sector de la economia, las IES, vy
particularmente la Universidad Catdlica de Cuenca, se centra en

el hecho de fijar sus bases de capacitacidon en un pequeno

odelo econdmico que ha sido comprobado a tfravés de varios
estudios que es lo que denominamos la “Teoria de la

Competitividad”

C = Opt. CP. + KIntegral
Kl = KS + K.Adm.+ K Producto
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