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TEMA: “EVALUACION DE LAS COMPETENCIAS Y HABILIDADES
PROFESIONALES REQUERIDAS EN EL MERCADO LABORAL
ECUATORIANO”

RESUMEN

En el presente estudio se llevo a cabo en el Mercado “La Dolorosa” ubicado en la
ciudad de Milagro donde se encuentran varios locales comerciales minoristas que
venden sus productos de viveres es decir se dedican a la venta de consumo
masivo, el cual abrieron sus puertas en el afio 2005 teniendo buena acogida en sus
ventas; para lo cual sus ventas se han reducido por el cambio en el mercado y se
han vuelto mas competitivas, lo cual surge la necesidad de este estudio en
implementar la capacitacién necesaria para el usuario y el consumidor y para el
beneficio de la Comunidad Milagrefia. Este estudio se proyecta en las
observaciones y didlogos establecidos con los vendedores minoristas de los
locales para cubrir la necesidad de establecer un dialogo para las funciones y el
buen manejo de los productos que expenden. Los cuales son vendidos a diario a la
personas, el desarrollo organizacional de una empresa es lo mas fundamental para
Ilevar a cabo un adecuado control y existan ganancias fructiferas en el negocio asi
como las relaciones comunicativas que debe establecerse entre el consumidor y el
vendedor. Ofrecer productos de calidad y presentarlo con todas las ventajas del
buen uso que se adquiere y por el valor que se paga.

PALABRAS CLAVE:

Consumidor Competencias Habilidades Profesionales




THEME: "EVALUATION OF COMPETENCES AND PROFESSIONAL
SKILLS REQUIRED IN THE ECUADORIAN LABOR MARKET"

ABSTRACT

En el presente estudio se llevo a cabo en el Mercado “LA Dolorosa” ubicado en la
ciudad de Milagro donde se encuentran varios locales comerciales minoristas que
venden sus productos de viveres es decir se dedican a la venta de consumo
masivo, el cual abrieron sus puertas en el afio 2005 teniendo buena acogida en sus
ventas; para lo cual sus ventas se han reducido por el cambio en el mercado y se
han vuelto mas competitivas, lo cual surge la necesidad de este estudio en
implementar la capacitacién necesaria para el usuario y el consumidor y para el
beneficio de la Comunidad Milagrefia. Este estudio se proyecta en a
observaciones y didlogos establecidos con los vendedores minoristas de los
locales para cubrir la necesidad de establecer un dialogo para las funciones vy el
buen manejo de los productos que expenden. Los cuales son vendidos a diario a la
personas, el desarrollo organizacional de una empresa es lo mas fundamental para
Ilevar a cabo un adecuado control y existan ganancias fructiferas en el negocio asi
como las relaciones comunicativas que debe establecerse entre el consumidor vy el
vendedor. Ofrecer productos de calidad y presentarlo con todas las ventajas del
buen uso que se adquiere y por el valor que se paga.

KEYWORDS:

Consumer Competencies Professional Skills
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INTRODUCCION

Cuando se habla de evaluacién de competencias laborables se integra en aquellos
procesos de gestion de los recursos humanos que integran dicha empresa,
mediante el estudio de la seleccion del personal como en su desempefio; tomando
en cuenta a las personas como una organizacion util y en la cual genera utilidades
para el Pais. Ademas es imperante manifestar la importancia que las personas
representan como un costo y el principal recurso en este caso en el mercado

laboral de nuestro Canton Milagro, Provincia del Guayas.

De acuerdo al parrafo anterior se toma en cuenta que ademas del estudio de la
seleccion del personal también es importante tomar en cuenta su formacién, la
administracion con el cual se maneja los Mercados en este Cantén asi como: las
politicas sociales que rigen en la Municipalidad de Milagro en cuanto a la
administracion de los locales que estan ubicados en el Mercado la Dolorosa. Las
relaciones laborales que estan integradas dentro de ese sector comercial deben

estar intimamente relacionados entre si.

Es imperante tomar en cuenta las competencias laborables que se desarrollen en
los locales que expenden sus productos de acuerdo a las tareas que a diario tienen,
las relaciones tanto internas como externas que se mantienen es tomar en cuenta el
nivel de desarrollo emocional ayudandolos a mejorar y establecer un trabajo

equitativo mediante estrategias adecuadas en las labores.

Esta nueva manera de adoptar este tipo de competencias en las personas conlleva
a una serie de ventajas, permitiendo la accesibilidad a un nuevo lenguaje comun
para todas las personas que integran la organizacion de acuerdo a un
comportamiento observable con los individuos y no de manera psicoldgica,
orientando a un resultado que estudia la prediccion del comportamiento futuro de

las personas de acuerdo a su perfil.
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El presente estudio tiene la finalidad de proponer herramientas de competencias
laborables adecuadas en el Mercado la Dolorosa del Canton Milagro, Provincia
del Guayas, debido a la baja utilidad que se ha detectado por la falta de
conocimiento en la aplicaciéon de estrategias adecuadas a la competitividad y la
creacion de un adecuado ambiente laboral; ya que, cada dia los negocios crecen y
se debe buscar métodos adecuados que le permitan ser competitivos en el

mercado.

De acuerdo a lo expuesto surge la necesidad de que siendo consumidores se
conviertan en personas esenciales para un mejor manejo en las ventajas
competitivas que ayudaran en la toma de decisiones por parte de estas personas,
en el desarrollo de sus productos, el espacio en donde el cliente se encuentra en el
momento de la compra, para que los mismos sean mas atractivos en el momento

de la decision en las competencias que se derivan.
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MARCO TEORICO

Competencia Laboral

Tomando en cuenta el concepto de competencia tiene su origen en los
trabajos de la psicologia industria y organizacional en el afio de 1960 vy a
principios de 1970 (Spencer y otros, 1992) con los estudios realizados desde esta
época, el interés de la organizaciones se ha ido trasladando, como elementos
fundamentales a las personas y a las competencias que estas aportan, ademas se la
define como una caracteristicas subyacente en una persona que se encuentra
causalmente relacionada con una actuacion exitosa en un puesto determinado de

trabajo.

En las competencias laborables se necesita de recursos como el
conocimiento, el saber hacer, cualidades y aptitudes y otros recursos que engloban
el medio ambiente como: las relaciones interpersonales, los documentos que
ameriten dichas relaciones, las diversas informaciones que se adquieran, entre
otros. Son puntos esenciales que se deben tomar en cuenta en una competencia y
que ayudaran a resolver problemas profesionales de forma auténoma y flexible
capacitandolo para cualquier indole de trabajo encomendado. (Griffin & Van
Fleet, 2014)

Importancia de la Competencia laboral

Se han establecido varias consideraciones sobre el tipo de competencias
necesarias para obtener un éxito en la insercion y en el desempefio laboral.
Diferenciandose entre competencias esenciales, siendo las exigidas para una
actuacion media adecuada, y competencias diferenciadoras que ayudan a detectar
aquellas que sobresalen por sus actuaciones, ademas de tomar en cuenta las
competencia generales que permiten el aprendizaje de toda su vida incluyéndose
la alfabetizacion, la comunicacion, el trabajo en equipo, el pensamiento critico y
reflexivo, la toma de decisiones, el dominio de las Tic’s y la aptitud por el

aprendizaje continuo del individuo.
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Tomando en cuenta las competencias transferibles o también Ilamadas
competencias claves, que permiten a los ciudadanos ser capaces de adquirir por si
mismos nuevas competencias, adoptarse a los nuevos cambios, propiciando asi su
movilidad en el mercado Laboral de cada uno de sus puestos que poseen y que a
diario atienden a sus clientes, permite ayudarlos a integrarse en la sociedad
convirtiéndose en participativa, metodoldgica por su desarrollo. (Jaik Dip &
Sergio, 2014)

Importancia en la labor de un servicio laboral

La labor de un servicio radica en las costumbres que posee el consumidor
sin la necesidad de la presencia de los locales, de acuerdo a su modo de comprar
el producto en el cual deben ser frescos como las frutas y verduras en el mercado,
asi como el cuidado, el control de los precios, el régimen de la calidad como por
ejemplo en el expendio de un local de venta de carne debe ser rigida el control de

las normas antes enunciadas.

Beneficios de un servicio laboral

Los diversos puestos comerciales son restaurados con el objetivo de
prestar un servicio y un bien social a los consumidores, lo cual tiene como
finalidad la mejora de la eficacia de existencia de las personas, ademas se debe
tomar en cuenta que de acuerdo al indice del volumen de las compras, los diversos
locales comerciales tienen una excelente oportunidad para negociar de acuerdo a
diversas formas de pago asi como negociar de acuerdo a las condiciones de la
calidad y realizar compras de diversas maneras. (Bojorquez, Rosa, & Gonzalez,
2014)

De acuerdo a los requerimientos se determina en la excelencia de brindar
un buen servicio que radica en la individualizacion de los elementos que

constituyen en la satisfaccion del cliente como lo es la calidad en el producto; asi
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como la atencion al personal y las condiciones fisicas lo cual se logra a través de
tres elementos basicos como son: (Vargas, Casanova, & Montanaro, 2009)

e El momento de la realidad.- Radica cuando el cliente entra en contacto con
algun producto o servicio en el cual es atendido, de alli surge su primera
concepcidn para calificar la atencién y la calidad del servicio del cual fue
atendido; afinandose aquellos puntos esenciales que sirvieron para

establecer una diferencia en el trato y en la calidad del servicio.

e La actitud del empleado, es determinada ante la calidad del servicio que
este brinde al cliente; lo cual depende de la voluntad y de la capacidad que

este posee para entablar un trabajo eficiente.

e Aspectos administrativos de la empresa: el proceso de la dinamica en una
empresa es analizada por como este organizada de acuerdo a las normas
internas de cada una de las funciones que representa cada empleado los
cuales son calificados por su rendimiento laboral

e Administrativas y de organizacion que fortalezcan la actitud del empleado
para que por su trabajo produzca momentos de verdad satisfactorios al

cliente.

e La calidad de las condiciones siendo estas tecnoldgicas, el desarrollo de un
buen ambiente laboral y el desarrollo eficaz de las relaciones
interpersonales con los que laboran y con el cliente, logrando una equidad
y una adecuada comunicacion en el trato de las ventas y en la calidad del
producto al cual se expende para la comunidad Milagrefia; todo ello
tomando como base de acuerdo a lo que estipula el autor (Moreno
Hernandez, 2012).

Las utilidades
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Es aquel resultado en el cual es obtenido en base a reportes establecidos
dentro de un ejercicio economico y laboral pues las utilidades no solo representan
los balances financieros sino también la mano de obra que es el personal que
labora dentro de la empresa que viene a forma como factor ACTIVO dentro de las
actividades, que gracias a ello se genera ganancias por el buen desarrollo y el buen
manejo en los productos. (Sarabia, 2009)

La importancia de las Ventas

Las ventas es una transaccion que se genera entre el cliente y el
comerciante de acuerdo a la adquisicion de un producto o servicio, es uno de los
puntos esenciales en toda empresa ya que representan un activo para los procesos
de la continuidad en la buena marcha de los estados financieros; tomando en
consideracién a los locales comerciales del estudio al cual se esta desarrollando.
(Ludefia, 2011)

La ética concentrada en las ventas

Establecer la ética en las ventas es generar el optimismo y la validez de lo
que representa el producto al cual se estd vendiendo, el vendedor debe ser flexible
y honesto ante el alcance que debe tener por el cumplimiento del volumen en las
ventas que debe realizar cada dia en lugar que labora; estableciendo una relacion

afectiva en base a principios éticos y morales.

De acuerdo a nuestro estudio se detecta que en los locales ubicados en el
mercado “La Dolorosa” del Centro de la Ciudad de Milagro; son considerados un
Centro de Abastos en la venta de viveres y productos de primera necesidad que
han venido sirviendo por afos a la urbe Milagrefia bajo el calor humano y en la
calidad de sus productos sean estos hortalizas y diversos tipos de frutas,

convirtiéndose en la Zona Central y comercial.
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Tipos de Ventas

De acuerdo al autor (Alvarez, 2016), expone lo siguiente:

...... las ventas son los ojos, los oidos y la boca de una empresa en el
mercado, son sentidos cuya utilizacion son fuente de ventaja competitiva de la

empresa en el mercado” (pag.15).

Es por ello que de acuerdo a lo que estipula el autor, las ventas son el ente mas
importante en el buen manejo de un negocio ya sea grande o pequefio para lo cual
si se la lleva de una manera adecuada generara buenos ingresos en las utilidades
de la empresa. Y de acuerdo a los tipos de ventas se mencionan a continuacion los

siguientes:

Venta Repetitiva
De acuerdo a los autores: (Garcia & Luis, 2009)

“..... Su fuente de ventaja competitiva de la empresa en el mercado
cuando es mayor parte y compiten entre si aquellos productos parecidos que

dan ventajas parecidas con imagenes iguales y sus precios igualmente”
(pag.27).

Venta de negociacion

Las ventas por negociacion radican en cuanto al vendedor debe negociar por la
venta de sus productos y de esta manera subir el nivel de las ventas. Es importante
también que el cliente debe estar o sentirse satisfecho ante la compra en que todas
sus inquietudes fueron contestadas y ademas la calidad del producto que se
encuentre en buen estado. Tomado en base a los autores: (De la Parra & Madero,
24 de enero del 2013).

La importancia de rotar los productos
Es importante que los productos se roten es decir cambien de posicion para

tener una excelente vista al consumidor renovandolo constantemente y con ello
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también surgira movimiento en su capital invertido; y, observando las utilidades
que estos generan y diferencias aquellos productos que se encuentran en stock,
reduciendo la permanencia en el estante. A su vez se puede detectar que en ese
local comercial existe una buena administracion en el manejo de los productos asi

COMO en sus precios.

El abastecimiento de los productos

Es una de las funciones primordiales de saber con cuantos productos se
cuenta cada dia para su desarrollo en las ventas, si se lleva un adecuado
abastecimiento existira el flujo ininterrumpido de los materiales de los productos
asi como de los suministros, los servicios necesarios para el funcionamiento de
ese local comercial. Manteniendo la cantidad necesaria en el tiempo preciso
formando un nivel de desarrollo con un ambiente favorable de contar con
productos que se necesitan ayuda a mantener las relaciones comerciales con los

proveedores competentes. (Restrepo, 20 de enero del 2013)

Articulos de larga duracién
Son aquellos productos que permanecen por un tiempo a medida que crece
la actividad en el local y se comienza a tomarse en cuenta por el consumidor de

acuerdo a su uso.

Articulos de corta duracion
Se refiere a los articulos de un local comercial que son usados prioritarios
en el uso frecuente y de los cuales son los mas vendidos como los quimicos,

bebidas, articulos de oficina entre otros.

Articulos de Stock

Son el conjunto de bienes y productos y materiales del cual dispone la
empresa u local comercial lo cual llevan un control financiero y deben ser
almacenados y utilizado dependiendo de qué tipo de mercaderia fuere, que no

produzca deterioro ni se caduca. Debe ser rentable y productiva.
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El inventario

Es un factor importante en el buen desarrollo de los productos. Llevar un
inventario conlleva a registrar los articulos de manera ordenada ya sea este en
forma digital o manual de acuerdo a las areas que se rigen dentro del negocio.
Caso contrario surgiria un desfase en las ventas, asi como se produciria un
crecimiento en los desperdicios por la falta de control en los costos de produccion

dando como resultado presupuestos no confiables. (Berta, 2015)

Los proveedores

La comunicacion con este tipo de empresas que se los puede calificar
como proveedores y es adecuado llevar un control de los productos y los
materiales que a su vez ofrezcan la calidad y la cantidad que se necesita para
seguir trabajando en la empresa. Asi como también se maneja la forma de pago
para lograr una compra efectiva y de tal manera se presten las facilidades para que
el comprador pueda pedir todos sus articulos. Es recomendable que para el
abastecimiento y almacenaje de los productos exista el orden y la clasificacion, la
seguridad e higiene, la supervision de la mercaderia que se encuentra en stock y la
rotacion de los mismos. Principios que se vuelven fundamentales para un correcto

abastecimiento y control de los productos. (Idalberto, 2017)

La imagen en el negocio

Cualquier imagen es la union de varios elementos que, tomados en un
conjunto dan como resultado una mezcla el cual se convierte en el nivel de los
precios al que aspira el negocio, la decision tendra un mercado peso sobre el resto
de los elementos, es decir una pequefia empresa incluye en sus servicios de
acuerdo como vaya desarrollandose en la venta de sus productos o servicios se
necesita de una imagen distinta de la actual donde el producto este al nivel de los
precios. Es asi, como el negocio puede empezar a crear otra imagen para cualquier

nuevo producto que adquieran. (Cana, 2015)

Se expresa que: (Ecuador, 2013 - 2017)
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Para la innovacion en produccion y comercializacion, se debera
profundizar la planificacion de la formacién de trabajadores capaces de
elaborar y comercializar los nuevos productos y de brindar los nuevos
servicios que surjan del desarrollo tecnoldgico y productico, mediante la
busqueda de estrategias diferenciadas que ayudan a las economias
campesinas y rurales; permitiendo construir un sector agricola mas
diversificado, productivo y sostenible para una pequefia y mediana

produccidn rural y agroindustrial, creando empresas de aprendizaje.

De acuerdo al Plan Nacional Buenvivir establecida por el Gobierno Nacional
Ecuatoriano se ha desarrollado un proyecto de transiciéon del afio 2013 hasta el
afio 2017; lo cual ha sido aprobada por el Consejo Nacional de Planificacién. Asi
también se toma en consideracion la importancia que representa la formacion del
individuo en su desarrollo personal mediante la capacitacion sobre el manejo de
sus inventarios en cada local comercial; lograra obtener beneficios a largo plazo

de acuerdo a la calidad de la ensefianza que adquiera.

Ley del Consumidor
Principios Generales
De acuerdo al articulo 1 de esta Ley se refiere al ambito y el Objeto que son de
orden publico a través de normas ya que se trata de una Ley que tiene caracter
organico donde se toma en cuenta los contenidos de las Leyes ordinarias las
cuales son dirigidas al consumidor con su relacion con el proveedor con el fin de

proteger sus derechos logrando equidad y seguridad jurisdiccional entre las partes.

De acuerdo al articulo 2 que concierne a las definiciones se entiende por
anunciante al proveedor de los bienes y servicios encargado de difundir en forma
publicitaria sus productos; en cuanto al consumidor, es aquella persona natural o
juridica amparado por la Ley del Consumidor de acuerdo al contrato que se

establezca.
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Contrato de Adhesion.- Es aquel cuyas clausulas han sido establecidas
unilateralmente por el proveedor a través de contratos impresos o en formularios

sin que el consumidor, para celebrarlo, haya discutido su contenido.

Derecho de Devolucién.- Facultad del consumidor para devolver o cambiar un
bien o servicio, en los plazos previstos en esta Ley, cuando no se encuentra
satisfecho o no cumple sus expectativas, siempre que la venta del bien o servicio
no haya sido hecha directamente, sino por correo, catalogo, teléfono, internet, u

otros medios similares.

Especulacién.- Practica comercial ilicita que consiste en el aprovechamiento de
una necesidad del mercado para elevar artificiosamente los precios, sea mediante
el ocultamiento de bienes o servicios, 0 acuerdos de restriccion de ventas entre
proveedores, o la renuencia de los proveedores a atender los pedidos de los
consumidores pese a haber existencias que permitan hacerlo, o la elevacion de los
precios de los productos por sobre los indices oficiales de inflacion, de precios al

productor o de precios al consumidor.
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DESARROLLO

Para el desarrollo de este estudio se llevara a cabo mediante estrategias de ventas
en el cual serd a través de la ley del consumidor y sus principios generales, asi
como la imagen que debe tener un negocio, la seguridad y el higiene asi como
delegar las funciones que debe de tener cada persona que laboran en los

establecimientos comerciales.

2.1 Objetivo
Analizar los factores que inciden en las competencias y habilidades profesionales
a través de una evaluacion en el mercado “La Dolorosa” del Canton Milagro,

Provincia del Guayas.

2.1.1 Objetivos Especificos:

e Determinar la importancia de las herramientas de competencia laborables
en el personal que labora en el abastecimiento de productos en el mercado

“La Dolorosa” del Canton Milagro, Provincia del Guayas.

e Describir las nuevas tendencias en los sistemas de mercados a través de la

medicién de la calidad de los productos.

e Implementar modelos de produccion a través de procesos productivos que
permitan generar mayor eficiencia, ahorrando costos en la mano de obra 'y

en la produccién.

2.2  Hipdtesis

La falta de conocimiento en la aplicacion de estrategias adecuadas a la
competitividad provoca un déficit en el ambiente laboral y en las utilidades

comerciales.

22



2.2.1 Hipotesis Especificas

e Si se implementa las herramientas de competencia laborables en el
personal que labora en el abastecimiento de productos en el mercado “La
Dolorosa” del Cantdén Milagro, Provincia del Guayas, permitird obtener

una adecuada competitividad en las habilidades profesionales.

e EIl descubrimiento de nuevas tendencias en los sistemas de mercados se

lograra a través de la medicidon de la calidad de los productos.

e EI desarrollo de los modelos de produccion a través de procesos
productivos ayudara de manera efectiva en generar mayor eficiencia,

ahorrando costos en la mano de obra y en la produccion.

2.3  Metodologia

La correspondiente metodologia que se lleva a cabo en este estudio es de caracter
cuantitativo por cuanto se llevo a cabo mediante las encuestas establecidas en
forma aleatoria simple al personal que se encontraban laborando en ese momento

en el mercado “La Dolorosa” del Canton Milagro, Provincia del Guayas.

2.3.1 Poblacion: Aplicacion de la muestra

Se tomara en cuenta la poblacién a la cual se rige este Mercado minorista en la
obtencion de los datos aproximados en la Camara de comercio de Milagro y en la
llustre Municipalidad de Milagro ya que es en esos lugares donde estos pequerios
comerciantes pagan sus tasas de servicios. Definiéndose a la poblacion de tipo

probabilistica.
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Cuadro No. 1 Detalle de la Poblacion

1 ADMINISTRADOR 1

2 USUARIOS 300

3 VENDEDORES 460
TOTAL 761

Fuente: Datos obtenidos en el Mercado “La Dolorosa”
Elaborado por: Suarez Gémez Zulema Karina

FORMULA DE LA MUESTRA

_ N
S ef(N-1+1
F=_n
N N
e2(N-1)+1
F=_ 262
761
(0.05)2 (761-1)+1 761
761 F=0.34

0.0025(760)+1

761

2,9

muestra
= 262,42
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Cuadro No. 2 Detalle de la Muestra
Fraccion muestra: 0,34

DETALLE CANT.PERSONAS
0.34x1  Administrador 0
0.34 x 300 Usuarios 102
0.34 x 460 Vendedores 156
TOTAL 259

Fuente: Datos obtenidos en el Mercado “La Dolorosa”
Elaborado por: Suarez Gémez Zulema Karina

Para lo cual debido a la cantidad de la poblacion de tipo probabilistica asi como
una muestra aleatoria simple; establecida en este estudio se procedid a establecer
la férmula que se ha detallado en el cuadro adjunto, y de esa manera tomar un
extracto para su correspondiente andlisis estadistico mediante la interpretacion de
los resultados en gréficos y tablas de Microsoft Excel.

2.3.2 Presentacion de Resultados
Una vez establecida la encuesta de 259 personas entre los usuarios y los
vendedores que laboran en el Mercado de viveres “La Dolorosa”, se detalla a

continuacion:

Cuadro No. 3 Resultados de encuestas movilidad humana
ESCALA DE LIKERT

PREGUNTAS
ALTO MEDIO INDECISO BAJO NULO TOTAL

En qué nivel se ubica la
atencion al cliente en la 78 35 16 95 35 259
venta de los productos
Cree usted que el nivel de
las habilidades
profesionales esta

- 25 33 57 87 57 259
generando utilidades en la
venta de sus productos.
Describa el nivel.
Cual es el nivel que crea
usted en la distribucion 18 33 67 85 56 259

adecuada del inventario de

los productos.
Fuente: Datos obtenidos en el Mercado “La Dolorosa”
Elaborado por: Suarez Gémez Zulema Karina
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En esta tabla se puede apreciar los resultados de las encuestas realizadas a los
usuarios y a las personas de los locales del Mercado “LLA DOLOROSA”,
detallando a cada uno de los resultados a través de la escala de Likert, a
continuacion se detallan también los gréaficos con los porcentajes y analisis.

REPRESENTACION GRAFICA

GraficoNo. 1  Atencion al cliente en la venta de productos

NULO
14%

BAJO
37%

INDECISO
6%

Fuente: Datos obtenidos en el Mercado “La Dolorosa”
Elaborado por: Suarez Gémez Zulema Karina

Comentario
Se puede observar que de acuerdo a la encuesta realizada a las personas
involucradas en este estudio investigativo la atencién al cliente es calificada la
mayor parte como con un bajo nivel de calidad por cuanto se prioriza la necesidad
de establecer estrategias que sirvan para desarrollar buenas habilidades
profesionales.
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Grafico No. 2  Nivel de las habilidades profesionales generando utilidades
en la venta de sus productos

ALTO
NULO 10%

MEDIO
13%

INDECISO
22%

33%

Fuente: Datos obtenidos en el Mercado “La Dolorosa”
Elaborado por: Suarez Gémez Zulema Karina

Comentario

De acuerdo a las encuestas sobre el Nivel de las habilidades profesionales
generando utilidades en la venta de sus productos; se puede manifestar que 33%
manifestaron un nivel bajo de atencion es decir que falta organizacién en la
distribucion de sus productos para que estos puedan ser vendibles y no generen

perdidas en el negocio.
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Grafico No. 3 Distribucion adecuada del inventario de los productos

ALTO
NULO 7%

MEDIO

INDECISO
26%

Fuente: Datos obtenidos en el Mercado “La Dolorosa”
Elaborado por: Suarez Gémez Zulema Karina

Comentario

De acuerdo al proceso investigativo de este estudio sobre las habilidades
profesionales centradas en el desarrollo de la competitividad y la manera de llevar
una adecuada organizacion laboral en los usuarios, proveedores y duefios de los
locales “La Dolorosa” se puede observar que existe un 33% de nivel bajo que crea

en la distribucién adecuada del inventario de los productos.

ANALISIS CRITICO

De acuerdo a las encuestas establecidas se puede detectar la necesidad de
una imperante participacion de trabajar en equipo, asi como la delegacién de las
responsabilidades entre las personas que operan en cada establecimiento
comercial minorista, tomando en cuenta siempre el espiritu de superacion por
aprender de nuevas estrategias de ventas asi como de llevar un adecuado

inventario de sus productos.
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CONCLUSIONES

En base a los resultados de la investigacion que se llevo a efecto en el Mercado de

Viveres “La Dolorosa”, se pueden establecer las siguientes conclusiones:

Cabe manifestar que la importancia que impera en las variables de esta
investigacion imperan en la necesidad de las actitudes convirtiendose en
cualitativas y cuantitativas como el eje del desarrollo continuo y el
mejoramiento de un buen ambiente de trabajo; la atencion a las
necesidades especificas del producto asi como una capacitacion continua
al personal, mediante procesos de socializacion y concientizacion. Las
flexibilidades de las ideas en cuanto a la adaptabilidad de la realidad en la
observacion, interpretacion de las acciones mediante la toma de decisiones

de acuerdo a las situaciones que se presenten.

La falta de autodisciplina e independencia laboral genera pérdidas
representativas en cualquier empresa u organizacion sea mayorista 0
minorista; asi como la orientacion hacia la creatividad e innovacién en el
buen desarrollo del Buenvivir Ecuatoriano, el trabajador adquiriria nuevas

formas de aplicacion de capacidades de trabajo.

El nivel de utilidades se estdn viendo afectadas al presentar un
decrecimiento en relacién a periodos anteriores, todo como resultado de

una deficiente rotacién de sus productos.

El abastecimiento de productos es deficiente dejando perchas vacias y no
satisfaciendo los requerimientos de productos en el momento que los
consumidores asi lo exijan o requieran, como resultado de una labor poco

eficiente de arte del personal que ahi labora.

La salida de los productos estd disminuyendo, como resultado de una

ubicacion poco atractiva de los productos que en ocasiones lleva a que los
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clientes no puedan visualizar la cantidad y variedad de marcas y lineas que
esta a disposicion.

La imagen del negocio no es la mejor entre los clientes y personas que
circulan por el mercado La Dolorosa, lo que ha llevado a tener un efecto

negativo en las ventas del negocio.
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GraficoNo. 4 LAS 5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER “DEL MERCADO MINORISTA LA DOLOROSA”

POSIBLES RIVALES

Se consideran los posibles
emprendedores que quieren
llega a este sector con ideas

innovadoras para el expendio de
nuevos productos a distribuir.

PROVEEDORES

Unilever, Nestle, Supan, Familia,
Confiteca, Toni, Nirsa

CLIENTES

Consumidor Final

ANALISIS DEL SECTOR
COMERCIAL

Entre los competidores que se
encuentran en este sector
tenemos: Comisariato “Rosita”,
El favorito, Gavilanez

PRODUCTOS SUSTITUTOS

De acuerdo a la cultura de la
Comunidad son los articulos de
primera necesidad en las
tiendas asi como los viveres y
legumbres.
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