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RESUMEN
El objetivo de la presente investigy.. o e
H9aciop, fue determ de la plaza de mercado

ecesidades de los mayoristas y mjpne..
gel municipio de Girardot, paranog'rztas de pescaﬁ;ivamente o

mejoramiento. Poner resP
El estudio se realizo durante el afg . san Miguel, perteneciente
a la Plaza de mercado, de la COmUna28,1]S en el ba(rrel]?di? Cungdinamarca, Loyt
investigacion mixta, que utiliza metodolo (1) de C?"tativas J cuantitativas. Abarco
la totalidad de la poblacién objeto ge estgéjas Culals 5 mayoristas y 13 minoristas
. Chio mayorista ge Pesc ol ?al pabellon de pescado, y una
B TT7nas escogigas Zldeoat)griamente para identificar sus
a la hora de comprar. Se utilizé la encuesta,

preferencias del lugar y de las carnes
B = Vacion como Mmedio de recolecciéon de la informacion.

Se caracterizo a los dos tipos de COmerciantes, luego se hizo un analisis de su
sector medla]nte las 5 fuerzas de Porter posteri(;rmente la aplicacién de matrices
para concluir con el plan de mejoramiento que tuvo como fin proponer Ia
organizacion d(_el sector, mediante [a €jecucion de una serie de actividades, segun
el orden de prioridades, involucrando 3 |5 Alcaldia municipal y el Sena en |a

regulacién y capacitacion que necesitan como comerciantes.

(ABSTRACT)

Propose an improvement plan.

The study was carried out during 2018 in the nej
gﬁ’f‘j’;gmg to the market square, of the Comm'ugnheb o(r)T)eOd(1(;f Sfa § Mlguel,
ol Otga;na(ca, IN"a mixed research, which uses qualitative ando Gw_ardpt
Who'es?ogles. It encompassed the entire Population Ohiciar tquan’utatlve
samplea ?rs and 13 retailers in the Fish Wholesaler ang the Fish PS udy, the 5
s a?t h270 people randomly chosen to identify their prefere aylllon, and a
Wik € time of purchase. Buy Itis about the SUrvey 1 nces In place and
ation as a means of gathering information Y. the interview and the

Th '
¢ W types of merchants were character 1zed, then an ang|
alysis of theijr sector

was
COnclT;ede .through the 5 transport forces, then thy e e
With the improvement plan that had as i OSF;Ptchatlon of matrices to
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76000
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sector, through the execution of 3 sgr; 5 __——ording to the order of the
names, involving the municipal ma or's activities; asei"e in the regulation and
training they need as merchants. ffice and the :

AUTORIZACION DE pypLICACION

Por medio del presente escrito autorizamos 5 |5 Yniversidad de Cundinamarca para|
que, en desarrollo de la presente licencig de 332 anrcial pueda ejercer sobre nuestra
obra las atribuciones que se indican a Continu.gCién 'teniendo en cuenta que, en
cualquier caso, la finalidad Perseguida sera facifitar, difundir y promover e
aprendizaje, la ensefianza y la investigacign,

En consecuencia, las atribuciones de usos temporales y parciales que por virtud de
la presente licencia se autoriza a la Universidad de Cundinamarca, a los usuarios de
la Biblioteca de la Universidad; asi como a los usuarios de las redes, bases de datos
y demas sitios web con los que la Universidad tenga perfeccionado una alianza, son:
Marque con una “X”:

AUTORIZO (AUTORIZAMOS) Sl NO
1. Lareproduccién por cualquier formato conocido o por conocer. X
2. La comunicacién publica por cualquier procedimiento o medio X

fisico o electrénico, asi como su puesta a disposicién en Internet.

3. La inclusién en bases de datos y en sitios web sean éstos
onerosos o gratuitos, existiendo con ellos previa alianza
perfeccionada con la Universidad de Cundinamarca para efectos
de satisfacer los fines previstos. En este evento, tales sitjos y sus
usuarios tendran las mismas facultades que las aquj concedidas
con las mismas limitaciones y condiciones.

4. Lainclusién en el Repositorio Institucional. :

[

De acuerdo con Ia naturaleza del uso concedido, |a Presente licencia ial
otorga a titylo gratuito por el maximo tiempo legal colombiane il parcial se
que en dicho lapso mi (nuestra) obra Sea explotada en Iés Condi%roposuo de
saliatas y para os fnes ndicaso, SShelando igmpry 1 (oncI0nSS a0
honradQs i nles mgrales 'Cstiﬁcada a?ntes' de acuerdo con los usos
= luCros,_de Manera proporcional ¥ JU afinaligag e

O Ni de comercializacion. guida, sin animo
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Para el caso de las Tesis, Trabajo ds G5 de manera complementaria,

arantizo(garantizamos) en mi(nuesty do o pagantia ¢ or ende autor(es
gxclusivo(S), que la Tesis, Trabajo deaGr lidag de estudlant:lSZ)s }clign, Koitirs ductcg d;
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nyeg orsonal intelectual, como
consecuencia de mi(nuestra) creacign or'o). esfuerzo |pr y, por tanto, soy(somos)
el(los) unico(s) titular(es) de la mismg ‘9ina| partiole? + (aseguramos) que no

* g : I . ; eguro 5 Y,
asii ién a los fines previstos;

autorizados por laley, segun los usps honrag roporci
ni tampoco contempla declaraciones difamos’ Yengontra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nOmbftO”adsemés derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos)e ye no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a |as buenas ucostumbreS- En consecuencia, la
responsabilidad directa en la elaboracion presentacion, investigacion y, en gene_ral,
contenidos de la Tesis o Trabajo de Grado es de mi (nuestra) competencia exclusiva,
eximiendo de toda responsabilidad a |a Unjyersidad de Cundinamarca por tales

aspectos.

Sin perjuicio de los usos y atribuciones otorgadas en virtud de este documento,
continuaré (continuaremos) conservando los correspondientes  derechos
patrimoniales sin modificacion o restriccin alguna, puesto que, de acuerdo con g
legislacion colombiana aplicable, el presente es un acuerdo juridico que en ningun
caso conlleva la enajenacion de los derechos patrimoniales derivados del régimen

del Derecho de Autor.

De conformidad con lo establecido en el articulo 30 de la Ley 23 de 1982 y el articulg
11 de la Decision Andina 351 de 1993, “Los derechos morales sobre el trabajo son

propiedad de los autores”, los cuales son irrenunciables, imprescriptibles,
inembargables e inalienables. En consecuencia, la Universidad de Cundinamarc%

esta en la obligacién de RESPETARLOS Y HACERLOS RESPETAR, para lo cua
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NOTA: (Para Tesis, Trabajo de Grado 0 Pasantia):

Informacién Confidencial:

Esta Tesis, Trabajo de Grado o.Pasantia, contiene informacion privilegiada,|
estratégica, secreta confidencial ¥ deMas similar, o hace parte de

Investigacién que se adelanta y cuyos resultados finales no se han publi

S —— X

En caso afirmafivo expresamente indicaré (indicaremos) en carta adjunta
Situacion con el fin de que se mantendd 12 restriccin de acceso. |
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Comlc') tl’f;';?are:odzl(gliFQCho .de. g, Confay; iversidad de Cundinamarca
una licenc _exclusiva, limitada I mos a | 2 que se integrara en el
Repositorio Institucional, que se ajusta Uity sopre 12 oaracteristi0351

a) Estara vigente a partir de |a fechg de i . por un plazo de 5
; : : e 3 ositorio, P Y

afios, que seran prorrogables undefinidéndus'on enel rt?:m ue dure el derecho
patrlmoplal del autor. El autor podrg darmente por el 1a licencia solicitandolo a la
Universidad por escrito. (Para e| ¢ Por terminada & Educativos Digitales, Ia

> . H 'z ’ So
Licencia de Publicacion sera permanente?e los Recurs

b) Autoriza a la Universidad de Cung; i=ar la obra en formato y/o
Inamarca a public Internet, por este hecho

soporte digital, conociendo que, dado e e
circula con un alcance mundial. se pu

4 titulo gratuito, por lo tanto,
n, distribucion, comunicacion
sdela presente licencia y de

c) Los titulares aceptan que la autorizacion e hace
renuncian a recibir beneficio alguno por Iz pyplicacio
publica y cualquier otro uso que se haga en |os término
la licencia de uso con que se publica.

d) El(Los) Autor(es), garantizo(amos) que el documento en cuestion, es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi (nuestra) creacién original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) dnico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro(aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
autorizados por la ley, segun los usos honrados, y €n proporcion a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la

responsabilidad directa en la elaboracion, presentacion, investigacion y, en general,
contenidos es de mi (nuestro) competencia exclusiva, eximiendo de toda

responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales aspectos.

e) En todo caso la Universidad de Cundinamarca se compromete a indicar siempre
la autorfa incluyendo el nombre del autor y la fecha de publicacion.

f) Los titulares autorizan a la Universidad para incluir la obra en los indices y
buscadores que estimen necesarios para PromoVer su difusion.

9) Los titulares ace iversidad de Cundi
ptan que la Uni Ndinamarca pueda co i
documento 3 cualquier medio 0 formato para propositos de preseFr)vacién dirg]]\i/tzrltlr %
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Cativos pj igitales. P
b“CaCI n se I'I
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la Licencia Creative Commons Atribucign. Noi\gfnerélal Sin derivar.

Nota:
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10 que ha SEEES los autores garantizan

entidad, con excepcion de Universidad de Cundinamarca,
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La obra que se integrara en el Repositorio Institucional, €sta en el(los) siguiente
archivo(s).
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1. TITULO

PLAN DE MEJORAMIENTO DE LAS CONDICIONES Y NECESIDADES DE LOS
COMERCIANTES INFORMALES DE PESCADO DEL MUNICIPIO DE GIRARDOT
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2. AREA, LINEA, PROGRAMA Y TEMA DE INVESTIGACION

2.1 AREA DE INVESTIGACION

El area de investigacion a la que corresponde el presente estudio es Econdmicay
las Instituciones, la cual estd avalada por el Consejo de Facultad de la Universidad
de Cundinamarca para anteproyectos y trabajos de grado.

2.2 LINEA DE INVESTIGACION

Entorno econdémico y ambiental es la linea de investigacion sujeta al area de este
proyecto de grado; trazado en el campo académico, con el fin de encontrar las
alternativas posibles al fortalecimiento del sector de los comerciantes de pescado
ubicados en la plaza de mercado.

2.3 PROGRAMA

Administracion de Empresas.

2.4 TEMA DE INVESTIGACION

Diagnéstico de las condiciones que presentan los comerciantes de pescado.
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3. PROBLEMA DE INVESTIGACION

3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Desde la creacion de los Obijetivos de Desarrollo Sostenible —ODS, antes Objetivos

de desarrollo del Milenio ODM, se habla de temas que preocupan la estabilidad y
tranquilidad de las sociedades; ha sido alentador su construccion para minimizar los
riesgos de su no atencion. No obstante, entre sus objetivos, el octavo objetivo
“Trabajo decente y crecimiento econdémico”, en Colombia presenta grandes
dificultades para su cumplimiento pese al creciente sector informal
(establecimientos, negocios, o actividades informales), dado a que “se encuentra
oculto a los controles administrativos™ de las entidades gubernamentales.

El mayor desafio que enfrenta el gobierno colombiano en el octavo objetivo de la
ODS, es organizar al sector informal; quienes han optado por esta forma de trabajo
como medio de sustento, por una de dos grandes razones, por necesidad o por
emprendimiento, los que han ejercido y ejercen el trabajo informal por necesidad se
encuentra que viene sujeto a la falta de preparacion académica o por la saturacion
del mercado laboral, lo que ha incidido en otras personas a emprender proyectos
en la informalidad.

Dos investigaciones al respecto coinciden y revelan:

(Ruiz Rosa Ysabel) “Frecuentemente se ha asociado la existencia y tamafio del sector
informal a la pobreza, a la exclusion y a un mecanismo de supervivencia de los que
no tienen opcion en el mercado laboral, aunque sin duda aloja y genera auto-empleo
producido por oportunidad o por necesidad?.”

Por su parte, (Micolta Diana) dice “Por un lado estas personas no le causan dafio a
nadie por ejercer estas actividades, pero por otro lado al ser actividades por fuera de
ley traen efectos negativos en la economia del pais, puesto que la evasion de
impuestos por parte de la economia informal crea un desbalance en los ingresos que
recibe el estado versus los gastos que tiene que asumir®”.

Pone en evidencia la falta de competitividad que asume el sector informal en
Colombia, pues, aunque ha existido el interés del gobierno en organizarlos, creando
politicas entre otras como la ley 1429 de 2010 que favorece la formalizacién y la

1 MENDEZ Frank, Sector-informal: Jqué-es-y-como-afecta-a-América-Latina?  Tomado de
https:bbva,29deAgosto2016.

2 RUIZ ALCANTARA, Rosa Ysabel. Tesis doctoral (La actividad emprendedora formal e informal como
generadora de capacidades individuales y colectivas...) 2017.

3 MICOLTA MOLANO, Diana. Politicas y estrategias nacionales para reducir el trabajo informal en Colombia.
2013.
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generacion de empleo, sigue sin darse en muchos lugares del pais. El municipio de
Girardot es uno de ellos, con el sector econdmico de los comerciantes informales
(mayoristas y minoristas) de pescado, un sector que mueve significativas cantidades
de flujo de dinero, y aun asi son esquivos a formalizarse, sumado también la falta
de interés por parte de los comerciantes en capacitarse para brindar un mejor
servicio, la ausencia de procesos organizacionales, el desconocimiento de sus
eslabones anteriores de la cadena de abastecimiento, son razones que han
contribuido a que sus competidores sean cada vez mas fuertes y sus ventas
desciendan.

3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

cUn plan de mejoramiento de las condiciones organizacionales para los
comerciantes informales de pescado del municipio de Girardot, permitira un mejor
posicionamiento de esta actividad econ6mica e impactara positivamente en la
percepcion de los consumidores?

17



4. JUSTIFICACION

“La teoria de la competitividad convierte en generalmente aceptada la idea de que
hay la necesidad de crear factores productivos y competencias en economias de
escaso desarrollo. Ademas, tal tarea deber ser asumida tanto por gobiernos como
por todos los sectores interesados en el desarrollo nacional™ es decir, los beneficios
seran mayores solo cuando se vea un interés mutuo de los comerciantes mayoristas
y minoristas junto con el gobierno, viendo los problemas desde afuera y desde
adentro. La entidad gubernamental tiene la responsabilidad de conocer los
escenarios y necesidades que registran los comerciantes de los diferentes
municipios, el sector informal por su parte de formalizarse. Y el papel de los clientes
que, aunque es secundario, también es importante porque busca junto con los otros
dos actores dinamizar la economia.

Por su parte, Girardot fue competitivo en el siglo XX por el auge de las vias férreas
y el comercio riberefio, que trajo desarrollo y caracterizé al municipio como turistico
por excelencia. Sus principales fuentes econdémicas actualmente radican en el
desarrollo de actividades comerciales y de explotacion turistica. Esto ha conllevado
a que se ofrezca una amplia oferta gastronémica dentro de la cual se encuentra el
pescado como plato tipico del municipio, siendo este un elemento caracteristico de
la Region del Alto Magdalena.

La comercializacién de pescado ha sido desde hace muchos afios una de las
actividades mas representativas, varias han sido las personas que han optado por
ejercer esta actividad de manera informal en el sector de la plaza de mercado,
clasificAndose entre minoristas y mayoristas, cada uno con caracteristicas
diferentes, pero que impactan social y econdémicamente en el desarrollo del
municipio, ya que son generadores de empleos directos e indirectos, y varias son
las familias que se benefician.

La importancia de implementar un plan de mejoramiento a este sector, radica en la
posibilidad de desarrollar acciones que conlleven a fortalecer la comercializacion
del producto, a mejorar las condiciones de las personas que desempeian esta
actividad, y sobre todo permitir que propios y visitantes vean con una cara mas
amable a la ciudad de las acacias.

4 SUNOL Sandra, Aspectos tedricos de la competitividad, Ciencia y Sociedad, vol. XXXI. 2006.
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5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

5.1 OBJETIVO GENERAL

Proponer un plan de mejoramiento para los comerciantes informales de pescado
del municipio de Girardot, que contribuya al desarrollo y competitividad de su
actividad econémica.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Caracterizar a los comerciantes mayoristas y minorista de la plaza de mercado
de Girardot, y mencionar sus procesos administrativos y operativos.

e Identificar las caracteristicas y necesidades del cliente/consumidor de pescado.

e Hacer un andlisis del sector del pescado en Girardot que sirva de referencia en
la evaluacién de las condiciones y las necesidades actuales del negocio.

e Evaluar a los comerciantes de pescado mayoristas y minoristas de la plaza de
mercado de Girardot mediante la aplicacion de matrices de diagndéstico.

e Elaborar una propuesta que permita mejorar los procesos y condiciones que
puedan garantizar la permanencia de los comerciantes mayoristas y minoristas
de pescado de la plaza de mercado de Girardot.
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6. MARCO DE REFERENCIA

6.1 MARCO HISTORICO

El interés que gira en torno a la produccion de la pesca de captura, las condiciones
de los pescadores, la comercializacién y el consumo del pescado, se evidencia en
los diferentes articulos y trabajos de investigacion realizados, no s6lo en Colombia
sino en varios paises del mundo. Los cuales han buscado la aplicacion de practicas
responsables en los eslabones de la cadena de abastecimiento; puesto que, “la
pesca y la acuicultura siguen siendo importantes fuentes de alimentos, nutricion,
ingresos y medios de vida para cientos de millones de personas en todo el mundo”™
En el caso de Colombia se debe a que “tiene una gran cantidad de cuencas
hidrogréaficas que lo posicionan en un lugar destacado en recursos hidricos en el
mundo,”® lo que dio lugar al crecimiento econémico y social de muchas ciudades
riberefias en el siglo XIX y XX, dando inicio a la comercializaciéon de pescado de
agua dulce como caracteristico de sus regiones. El desarrollo alcanzado no fue el
mismo para todas las ciudades riberefias, pero si todas tuvieron la oportunidad de
fortalecer la actividad de pesca y venta. Hecho que fue aprovechado por varias
personas que por necesidad, tradicion o emprendimiento decidieron convertirse en
comerciantes de pescado.

Particularmente para Girardot, su posicion geogréfica, acceso de las vias y la
navegabilidad del rio, le permitié convertirse en “paso obligado de quienes venian
sur y occidente de Colombia hacia Bogota”” captando toda la atenciéon del
inversionista local y fordneo para hacer negocios, fomentar habitos culturales y
hasta crear el Reinado Nacional de Turismo en el afio 1.969, “junto con el proyecto
de unir comercialmente el interior del pais con las zonas costeras para tener acceso
a los mercados internacionales” & por la creciente afluencia de personas, demanda
la concentracion de servicios gastronémicos de ese producto alimenticio. Lo que
ocasiond la conformacion y desarrollo de un grupo de vendedores informales de
pescado en la plaza de mercado de Girardot, denominados mayoristas y minoristas;
se llamaron mayoristas a quienes vendian en grandes cantidades por las compras
de pesca local y de otros municipios en su mayoria de la costa, y los otros
vendedores quienes compraban en menores cantidades se denominaron
minoristas, ambos logran posicionar su nombre en la region del Alto Magdalena y
municipios aledafos del Tolima.

5 FAO. El estado mundial de la pesca y la acuicultura. 2016.

6 ARIZA Salazar, FAO. Visién general del sector acuicola nacional Colombia. 2005.

” BENAVIDES PAVA Dario y ESCOBAR HINESTROZA Hugo Andrés. El ferrocarril de Girardot. El
gigante que no pudo con la corrupcion. 2014

8 Bis. BENAVIDES PAVA Dario y ESCOBAR HINESTROZA Hugo Andrés. El ferrocarril de Girardot.
El gigante que no pudo con la corrupcion. 2014
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Ya para finales del siglo XX la exclusividad de comprar a los comerciantes
mayoristas y minoristas desaparece; entran a competir negocios formalizados como
las pesqueras y los supermercados. Luego, los comerciantes mayoristas y
minoristas son vulnerados a comienzo del siglo XXI, el 1 de enero del 2008, son
sacados del pabellon de carnes, las razones por la Alcaldia fueron que no podia
seguir funcionando en el mismo lugar la comercializacion del pescado junto con el
sacrificio de ganado, sustento que invalidaron los comerciantes, ya que afirmaron
qgue los carros del ganado entraban por otro lado y el matadero, aunque estaba
dentro del pabell6n, contaba con encerramiento.

Y concluyen los comerciantes que la Alcaldia si les generd una problematica social
por 10 afos, pues en todo ese tiempo estuvieron expuestos en diferentes lugares,
en el primer lugar, abajo de las pesqueras, un espacio amplio de la calle Novena,
luego en el parqueadero de Kompremos por el alquiler que Orlando Medina les
concedio, y los ultimos 5 afios en la calle octava donde parqueaban los carros para
Nilo, conocido como el hueco, un lugar donde antes era conocido como la calle del
cartucho en Girardot.

Una vez més a los comerciantes le cambian su sitio de comercializacion del
pescado, esperan que la gente se entere de su nuevo lugar en el que la Alcaldia de
turno logra organizarlos pese a todos los inconvenientes que evidencian en sus
lugares, asi como las preferencias del cliente se vuelven mas exigentes, las ventas
y las practicas de manipulacién de alimentos cambian.

6.2 MARCO TEORICO

Para responder a un plan de mejoramiento de los comerciantes mayoristas y
minoristas de la plaza de mercado de Girardot, se estudia las definiciones de
desarrollo, competitividad y sector informal, a partir de distintos autores; asociar la
importancia que ocupan esos conceptos en la actividad econdémica del pescado.
Simultdneamente se mencionara sus caracteristicas, en el contexto del presente
trabajo, para hacerse una idea de sus atributos. Y el plan de mejoramiento se diga
es un correcto diagnostico.

Iniciando con el concepto de Desarrollo, segun Lidia Inés Diaz Gispert es “aquel
cuyo objetivo basico consistiera en utilizar los recursos naturales para la satisfaccion
de las necesidades del hombre, asegurando al mismo tiempo la mejora de la calidad
de vida de las generaciones actuales y futuras”.® Otra autora Marcel Valcarcel lo
define “es el bienestar de los seres humanos, el crecimiento econdmico es sélo un
medio para alcanzarlo.”'® Mientras la primera menciona que el desarrollo es
proporcional a los recursos naturales que se obtienen, la segunda le agrega que el

9 ANZIL Federico, "Desarrollo". 2007.

10VALCARCEL Marcel. Génesis y evolucion del concepto y enfoques sobre el desarrollo. 2016.
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crecimiento econdmico influye para que se dé un desarrollo en la persona, en tanto
gue ambas aportan conceptos mutuamente relacionados, satisfaccion y bienestar,
por las que han guerreado los comerciantes de pescado de la plaza de Girardot, asi
como en muchas otras plazas de mercado, los comerciantes demandan
necesidades.

Abordado hace muchos afios por Abraham Maslow, quien “formula en su teoria una
jerarquia de necesidades humanas y defiende que conforme se satisfacen las
necesidades mas basicas (parte inferior de la pirdmide), los seres humanos
desarrollan necesidades y deseos mas elevados (parte superior de la piramide)”1*

Figura 1. Pirdmide de Maslow

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
ceptacian de hachaos

Autorrealizacién resalucian de problemas’

autorreconocimienta,
caonfianza, respeta, exito

/ amistad, afacto, intimidad sexual \

i seguridad fisica, de empleo, de recursos,
Seguridad rmoral, familiar, de salud, de propiedad privada

FiSiolog-l'a ‘ respiracian, alimentacian, descanso, sexa,
Fuente: ACOSTA OVIEDO Katherine Carolina. La piramide de Maslow. 2012.

Reconocimiento

Ahora el siguiente concepto, competitividad, dicho por Michael Porter “comprender
las fuerzas competitivas, asi como sus causas subyacentes, revela los origenes de
la rentabilidad actual de una industria al tiempo que ofrece un marco para
anticiparse e influenciar la competencia a lo largo del tiempo.”*? Saca a relucir las
dificultades que han atravesado y siguen manteniendo entre los mismos
comerciantes de la plaza de Girardot, por la apatia de crear una asociacion, por lo
mismo que se ven rivales directos, negandose la posibilidad de ser competitivos, y
enfrentar juntos las cinco fuerzas que moldean la competencia en un sector; que
cada vez tienen menos torta en el mercado por la creciente participacion de los
supermercados de cadena, las pesqueras y otras personas vendiendo pescado de
matr, rio y criadero. Asi como también, aunque los comerciantes se esfuercen mas
individual, su rentabilidad no impactara mas como si lo logran los sectores que se
unen, de ejemplos estan Monteria, Gamarra, Magangué, El Banco Magdalena con

11 ACOSTA OVIEDO Katherine Carolina. La piramide de Maslow. 2012.
12 PORTER Michael. Ser competitivo. 2017.
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algunos comerciantes de sus respectivas plazas que se han unido como
cooperativas y han logrado mas en menos tiempo.

Continuando con las definiciones que se relacionan en el plan de mejoramiento, la
definicion del Sector informal dice Ana Luz Ramos “el sector informal es un refugio
de trabajadores que no encuentran oportunidades de empleo en el trabajo formal”3
que contribuyen al crecimiento pero no al desarrollo econémico, de los municipios
gue sufren altos indices de desempleo, en este caso, Girardot; necesitan mirar las
probleméticas desde afuera y desde adentro, es decir, desde el punto de vista del
gobierno y del comerciante para identificar sus condiciones y necesidades reales de
los afectados, y orienten a contrarrestar las desigualdades del sector informal.

Por su parte, Daniel Prieto, quién parte del supuesto que para solucionar un
problema se necesita adquirir los conocimientos necesarios sobre el mismo, y este
conocimiento de la realidad para actuar constituye el diagnéstico.'* Da enseguida
guia al mejoramiento inicial que tenga que hacerse, no olvidando que la
permanencia del sector depende de estarse reinventando, por eso el método Kaizen
viene dando frutos a quienes lo aplican un armonioso método de mejoramiento
continuo que sobresale por ser aplicable a todo nivel, tanto en la vida social, como
en la vida personal y en el mundo de los negocios'®.

Entonces el diagndstico es necesario y vigente en los comerciantes, pero este
mismo no se puede decir sirva para afios posteriores.

6.3 MARCO CONCEPTUAL

BUENAS PRACTICAS: “Nos remite a la recta aplicacion de reglas o instrucciones
predeterminadas como adecuadas en un determinado campo y para una
determinada actividad”.*®

CALIDAD: (1) “es aquella cualidad de las cosas que son de excelente creacion,
fabricacion o procedencia. (2) Calidad describe lo que es bueno, por definicion, todo
lo que es de calidad supone un buen desempefio.”’

CLIENTE: “Es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra de forma
voluntaria productos o servicios que necesita 0 desea para si mismo, para otra

3 RAMOS SOTO, Ana Luz. “Sector informal” en observatorio de la economia Latinoamericana. 2008.
14 ARTEAGA BASURTO, Carlos y GONZALES MONTANO, Monserrat. Diagndstico. En desarrollo
comunitario. 2001.

15 MORENO, Marco Antonio. El método Kaizen para el mejoramiento contintio. 2011.

16 CABRE CASTELLVI, M. Teresa. Terminologia y buenas préacticas. 2009.

17 Tomado de https://conceptodefinicion.de/calidad/.2014.
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persona o para una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo principal por
el que se crean, producen fabrican y comercializan productos y servicios".'®

COMERCIO: “El comercio consiste en el intercambio de bienes y servicios entre
varias partes a cambio de bienes y servicios diferentes de igual valor, o0 a cambio
de dinero”.1®

COMERCIANTE: El Cédigo de Comercio Colombiano en el articulo 10 define a los
comerciantes como “Son comerciantes las personas que profesionalmente se
ocupan en alguna de las actividades que la ley considera mercantiles. La calidad de
comerciante se adquiere aunque la actividad mercantil se ejerza por medio de
apoderado, intermediario o interpuesta persona.”?®

COMERCIANTE MAYORISTA: “Se designha mayorista al comerciante o al comercio
que vende al por mayor.”?

COMERCIANTE MINORISTA: “Dicese del comerciante que vende directamente a
los consumidores finales. Como su nombre indica, minorista es un comerciante que
vende al por menor o al detalle (de venta al detal), y de ahi que a los minoristas se
les denomine también detallistas.”??

CONSUMIDOR: “El consumidor es una persona u organizacion gue consume
bienes o servicios, que los productores o proveedores ponen a su disposicién y que
decide demandar para satisfacer algun tipo de necesidad en el mercado”.??

COMISION: “Es aquella cantidad que se percibe por concretar una transaccion
comercial y que correspondera a un porcentaje determinado sobre el importe total
de la operaciéon comercial”.?*

COTERO: “Persona que carga objetos pesados. Persona que ayuda en una
mudanza o trasteo™?.

DIAGNOSTICO: “Un diagnostico son el o los resultados que se arrojan luego de un
estudio, evaluacion o andlisis sobre determinado dmbito u objeto. El diagndstico
tiene como propdésito reflejar la situacién de un cuerpo, estado o sistema para que

18 THOMPSON lvéan. Definicién de cliente. 2009.

19 SEVILLA ARIAS, Andrés. Comercio. 2015.

20 Codigo de Comercio Colombiano. 2018.

21 UCHA Florencia. Mayorista. Tomado de Definicion ABC. 2010.

22 Enciclopedia de economia. Minorista. 2009.

23 SANCHEZ GALAN Javier. Economipedia concepto de Consumidor. 2016.
24 UCHA Florencia. Definicién ABC. 2010.

25 L OPEZ AYLAGAS Ignacio.Buscapalabra.com. 2016.
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luego se proceda a realizar una accion o tratamiento que ya se preveia realizar o
que a partir de los resultados del diagnéstico se decide llevar a cabo.”?®

FACTORES CRITICOS DE EXITO: “Expresan los resultados finales, no los
intermedios. Para encontrar los factores criticos de éxito se deben considerar los
siguientes aspectos:

*El punto de vista de los beneficiarios / sectores de la sociedad involucrados.
Las politicas gubernamentales, empresariales, locales.

*Estandares internacionales.

*El punto de vista del personal operativo”?’.

FORMALIZACION EMPRESARIAL: Segun el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo La formalizacion “debe entenderse mas que como una obligacion de
registro, como un medio de inclusion econdmica, ambiental y social de las empresas
en los mercados, para que estas aumenten sus indices de productividad, accedan
al sistema financiero y sean sostenibles”.?®

HIGIENE: “Designa al conjunto de conocimientos y técnicas que se ocupan de
controlar aquellos factores nocivos para la salud de los seres humanos, pero
también cuando decimos higiene nos estamos refiriendo al aseo, limpieza y cuidado
de nuestro cuerpo o el de cualquier otra persona o el de algiin ambiente”.?®

MANIPULACION DE ALIMENTOS: “cualquier actividad empresarial en la que
personas intervengan en aspectos como la preparacion, fabricacion,
transformacion, elaboracion, envasado, almacenamiento, transporte, distribucion,
manipulacion, venta, suministro o servicio de productos alimenticios destinados al
consumidor”.%0

NORMA ISO 9000: “Las normas de la serie ISO 9000 fueron establecidas por la
organizacion internacional de normalizacion (ISO) para dar respuesta a una
necesidad de las organizaciones, la de precisar los requisitos que deberia tener un
sistema de gestion de la calidad.”*!

PESCADO: “El término pescado se aplica a los peces que han sido extraidos del
medio natural, para ser utilizados como alimento”3?

26 Diagnostico. Sitio: Definicion MX. 2013.

2T MURILLO Mac Arturo. Consultor Industrial, DEINSA ¢ Qué son los factores criticos del éxito y como
se vinculan con el BSC? 2012.

28 MINCIT. Formalizacion Empresarial. 2018.

29 UCHA Florencia. Definicion ABC Higiene. 2009.

80 Consumoteca. Manipulacién de alimentos. 2009.

31 Asociacidn espafiola para la calidad. Normas ISO 9000. 2018.

32 EcuRed. Pescado tomado de https://www.ecured.cu/Pescado. 2018.

25


https://www.ecured.cu/Pescado

PLAN DE MEJORAMIENTO O DE MEJORA: “Es un conjunto de acciones
planeadas, organizadas, integradas Yy sistematizadas que implementa la
organizacion para producir cambios en los resultados de su gestion, mediante la
mejora de sus procedimientos y estandares de servicios”.3?

PLAZA DE MERCADO: “En las ciudades y pueblos la plaza de mercado es un
centro de abastecimiento, cultural y social que nos conecta con el campo y con el
productor”.34

PROCESOS ORGANIZACIONALES: “Es el proceso mediante el cual una empresa
desarrolla y ejecuta organizadamente sus actividades y operaciones, aplicando los
principios que le permitan en conjunto tomar las mejores decisiones para ejercer el
control de sus bienes, compromisos y obligaciones que lo llevaran a un
posicionamiento en los mercados tanto nacionales como internacionales.”®

SARTA: “Serie de cosas atravesadas por otra fina y alargada, como un hilo, cuerda
0 una paja”.%¢

SERVICIO AL CLIENTE: “El servicio al cliente se refiere a toda la gestion que
realiza una empresa o0 una organizacion para cubrir las necesidades de las personas
que utilizan o compran sus productos o servicios”.3’

VEDA DE PESCA: “se refiere a la restriccion, vetar o prohibir por ley, una accién en
términos de pesca. La veda de pesca son periodos de tiempo donde se prohibe la pesca
industrial, pesca artesanal o pesca deportiva de una determinada especie de pez en una
cuenca hidrica, en un rio 0 en alguna costa marina especifica, normalmente la veda
corresponde a segmentos de tiempos donde se generan los ciclos reproductivos de los
peces, por lo tanto, se prohibe cualquier tipo de captura, transporte y comercializacion
de la especie de pez de agua dulce o de agua salada marcada en veda, segun la
legislacion nacional.

La entidad que reglamenta la veda de agua dulce y la veda de aguas maritimas de pesca
en Colombia es la AUNAP (autoridad nacional de pesca y acuicultura) entidad del
gobierno encargada de velar por los recursos pesqueros con la planificacion, regulacion,
fomento, comercializacion, control y vigilancia de la acuicultura y pesca en todo el
territorio nacional.”®

33 Guia para la elaboracién e implementacion del plan de mejora institucional. 2014.
3 VARGAS GAITAN Katherine. La Plaza de mercado. 2015.

35 MASLIAH Valerie y GUTIERREZ. Lianellys. Procesos Organizacionales. 2008.

36 Laurousse. S.L. Gran Diccionario de la Lengua Espafiola. 2016.

37 DA SILVA Karina EIl concepto de servicio al cliente. 2018.

38 PINZON Andrés. Veda en la pesca colombiana. 2018.
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7. DISENO METODOLOGICO
7.1 TIPO DE INVESTIGACION

En el proyecto se implementa una investigacién mixta, porque se utiliza los métodos
de observacion, entrevistas y aplicacion de encuestas. Apoyada en una
investigacion de tipo descriptiva que permite el analisis de las causas y
consecuencias de los procesos organizativos practicados por el sector informal, en
este caso de los comerciantes mayoristas y minoristas de pescado en la plaza de
mercado del municipio, pues segun Hernandez Sampieri “Los estudios descriptivos
buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a
analisis.”®

De igual manera, se desarrolla una investigacion documental; aunque sea el primer
estudio académico municipal abordado, recoge informacién de las condiciones y
necesidades del sector mediante el registro fotografico para concluir con las
matrices.

7.2 POBLACION Y MUESTRA

La poblacion entendida como “la totalidad del fendbmeno a estudiar, donde las
unidades de poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da
origen a los datos de la investigacion™ tiene como objeto de estudio a los
comerciantes informales mayoristas y minoristas de pescado del sector de la plaza
de mercado de Girardot, compuesto por cinco mayoristas y trece minoristas.

Paralelamente a 270 personas escogidas aleatoriamente en los sectores de la
galeria de la plaza, en el camellon de comercio y en las universidades de
Cundinamarca y Piloto para obtener informacién de sus preferencias a la hora de
comprar, logrando asi comparar los procesos que manejan los comerciantes frente
a lo que esta demandando el mercado.

Teniendo en cuenta las cifras del Censo en el que se establece que el nimero de
habitantes de Girardot es de 150.178 habitantes (segun estadisticas del DANE para
el afio 2005). Con dicha informacion se lleva a cabo la aplicacion de la féormula para
establecer la muestra finita a la que se le debe aplicar los diferentes instrumentos
de recoleccion de informacion.

39 HERNANDEZ, Sampieri. Metodologia de la Investigacion. 2010.
40 Tamayo y Tamayo, (1997) pag. 114.
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Figura 2. Formula para establecer la muestra finita.

B N=x*Z2xpxq
Ce2x(N—1)+Z2+pxq

Fuente: BOMBA Fernando. Tutorial: Calcular el tamafio de la muestra paso a paso en Excel. 2018.

n

Siendo:

n=tamano de la muestra buscado

N= tamafio de la poblacién o universo

Z= parametro estadistico del que depende el nivel de confianza
e= Error de estimacion maximo aceptado

p= probabilidad de que ocurra el evento esperado

g= probabilidad de que no ocurra el evento esperado

Tabla 1. Niveles de confianza

Mivel de confianza £ aifa
99.7% 3
99% 2.58
398% 233
6% 2.05
95% 1,06
390% 1,645
80% 1.28
50% 0.674

Fuente: BOMBA Fernando. Tutorial: Calcular el tamafio de la muestra paso a paso en Excel. 2018.

Tabla 2. Aplicacién de la formula de muestreo

Parametro Insertar Valor
N 150.178
z 1,645
P 50,00%
Q 50,00%
E 5,00%

Fuente: BOMBA Fernando. Tutorial: Calcular el tamafio de la muestra paso a paso en Excel. 2018.
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Tabla 3. Resultado de aplicar la formula

Tamaino de muestra

270,12

Fuente: BOMBA Fernando. Tutorial: Calcular el tamafio de la muestra paso a paso en Excel. 2018.

Tiempo: La encuesta a las 270 personas escogidas aleatoriamente se realiza en 8
dias del mes de agosto. Y el registro de campo se hace por todo el mes de agosto.

7.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Las técnicas empleadas como instrumento de recoleccion en este trabajo son: la
entrevista y la aplicacion de encuesta; como fuente de informacion primaria, y el
registro de campo a través del método de observacién y documentacion como
fuente de informacion secundaria.

La entrevista puede ser uno de los instrumentos méas valiosos para obtener
informacion, se puede definir como “el arte de escuchar y captar informacion”,
Mtnch, Lourdes (1988)

La encuesta en la investigacion social, se considera en primera instancia como una
técnica de recogida de datos a través de la interrogacién de los sujetos cuya
finalidad es la de obtener de manera sistematica medidas sobre los conceptos que
se derivan de una problematica de investigacidon previamente construida. La
recogida de los datos se realiza a través de un cuestionario. L6pez Roldan y Fachelli
(2016).

7.3.1 Registro de Campo — observacién fuente.

Figura 3. Triangulo de observacion

Espacio, Objetos, Tiempo
Fuente: BONILLA CASTRO Elssy y RODRIGUEZ SEHK Penélope. “La Observacion”, en Mas alla del dilema
de los métodos. 2005.
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Se revisan tres angulos.

Tabla 4. Angulos de observacion
Actores Comerciantes, clientes, empleados, proveedores,
competidores.

Acciones Procesos, comportamientos.
Espacio, objetos, Ubicacion, tamafio del espacio, pescado, hielo,
tiempo herramientas de trabajo, horarios laborales.

Fuente: Elaboracién propia basada en “La Observacion”, en Mas alla del dilema de los métodos. 2005.

» Los actores principales son los comerciantes mayoristas y minoristas de
pescado, y los actores secundarios son los clientes, empleados, proveedores
y competidores.

» Las acciones de los actores en los procesos y comportamientos.

» Espacio, objetos y tiempo como influyen en el desarrollo de su actividad.

7.3.2 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

1. Inicialmente se plasma en el marco de referencia todos los antecedentes y los
procesos que han venido dandose a través de los afios en el sector de los
comerciantes de pescado.

2. Luego se elabora dos formatos de cuestionarios dirigidos a los comerciantes y a
los clientes para comparar las condiciones y necesidades de los comerciantes
con relacion a las necesidades y comportamientos de consumo de pescado por
parte de clientes, presentado al director de grado para su respectiva evaluacion
y aprobacion.

3. Después se agrega el modelo de entrevista dirigido a un comerciante de
pescado (mayorista) que tiene mas de 45 afios en el sector para recolectar
mayor informacion.

4. Seguido de las observaciones realizadas en el sector de los comerciantes
mayoristas y minoristas para hacer los analisis respectivos.

5. Se organiza la informacion para desarrollar los objetivos propuestos en este
proyecto, asi mismo proponer las medidas correctivas en los procesos
administrativos y operativos dentro del plan de mejoramiento elaborado.

6. Y finalmente se le revelara a la Alcaldia del municipio este proyecto con el fin
gue se vinculen en la realizacion.
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8. ASPECTO ADMINISTRATIVO DEL PROYECTO
8.1 RECURSO HUMANO

Las personas que participan en el proyecto: las investigadoras y asesor de grado.
Mediante la recoleccion de informacion oportuna y veridica, se presenta las
condiciones y necesidades de los comerciantes mayoristas y minoristas de pescado
ubicados en la plaza de mercado del municipio de Girardot para que estos conozcan
su situacion actual y se involucren en las actividades que se proponen en este
estudio, que finalmente lo que busca es la permanencia y mejora de este sector
econdmico.

8.2 RECURSOS INSTITUCIONALES

Se incluye a la Alcaldia municipal, como uno de los actores involucrados en las
actividades de mejoramiento, suponiendo que va aceptar participar en el plan de
mejoramiento propuesto, mancomunadamente con el SENA para que el sector de
los comerciantes de pescado se capacite y posteriormente se fortalezcan en sus
procesos como actividad econémica.

8.3 DETERMINACION DEL TIEMPO

Se plantea en el cronograma de actividades del plan de accion detalladamente con
el fin de conocer cuanto tiempo se dedicara a cada accion.

31



9. CARACTERIZACION DE LOS COMERCIANTES INFORMALES DE

PESCADO

Se presenta en los siguientes sub-apartados de los mayoristas y minoristas el
desarrollo de las observaciones, encuestas y entrevista realizada como técnica e
instrumento de recoleccion de informacién, adicional el registro fotografico para
relacionar los procesos administrativos y operativos de cada uno de los

comerciantes respectivamente.

9.1 COMERCIANTES MAYORISTAS DE PESCADO DE LA PLAZA DE

MERCADO.

Tabla 5. Angulos de observacion, caracteristicas de las condiciones del mayorista.

Actor Espacio, tiempo, objetos

Acciones

Ubicacion: Carrera 8 # 9- 32 B/ San Miguel. Acopio mayorista
de pescado. (A la vuelta de la misma manzana de la pesquera
Copesmar).

Horario de servicio: No tiene horario fijo, en promedio
lunes a viernes: De 5:00 a.m. - 12:30 p.m.
Sabados y Domingos: 4:30 a.m. - 2:00 p.m.

Caracteristicas del lugar, espacio:

Area edificada 24X12 mts2

Tiene aviso que lo identifica (puesto la tercera semana de
octubre), cuenta con servicios del agua y la luz; un solo refractor
al costado derecho, un bafio al servicio de los que trabajan en el
lugar, rejillas para el desagie de los carros.

El lugar fue disefiado para siete carros y presenta en ocasiones
otro carro mas, al costado de la entrada derecha, tapando la
visibilidad de los dos primeros carros de ese costado.

Los dos primeros puestos a la izquierda tienen poca visibilidad
por la construccion del bafio que queda a ese costado.

En algunas ocasiones a los mayoristas les llegan otros carros que
guedan afuera del lugar, en espera de poder ingresar.

>H0N—-—TVO0<X>»Z

Caracteristicas del pescado a la venta: Es fresco, se conserva
en hielo.

Herramientas de trabajo: Utilizan basculas electronicas y
canastillas para pesar el pescado. Bolsas, burros (estructura
metalica que sirve de base para exhibir el pescado), bombillos
gue usan a la madrugada.

Los clientes de los
mayoristas
empiezan a llegar
tipo 5:00 am
venden desde una
sarta de pescado.
Tienen personal
que despacha el
pescado, y el otro
quien anota vy
recibe el dinero.
Exhiben el pescado
ya sea en carros,
bultos, o neveras.

Fuente: Elaboracion propia basada en “La Observacion”, en Mas alla del dilema de los métodos. 2005.
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e Registro fotografico, fuente propia.

Acopio mayorista de pescado.
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Acopio mayorista de pescado.

NOTA: Se captura en el registro fotogréafico parte de su caracterizacion.
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Tabla 6. Resumen de la caracterizacién general de los comerciantes mayoristas.
Identificacién de los comerciantes mayoristas

Mujeres 1
Hombres 4
Edades Superior a los 55 afios
Estratos Entre 5,3y 2
Aspectos Niveles de Primaria (2), Bachillerato (2) y
demograficos escolaridad Universidad (1).

Personas que

: Entre O a 3 personas
tienen a cargo

Cuentan con vivienda propia (4),

Tipo de vivienda arrendado (1),

Geograficos Residen en Girardot
Numero de afios . ~
A_spectos q 5 andol Mas de 10 afios
relacionados con | 9ésempenandola
su actividad Motivos para Tradicién familiar por todos los 5
comercial ejercerla mayoristas.

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Tabla 7. Edad y género de los comerciantes mayoristas.

Cuenta de EDAD Etiquetas de columna
Total
Etiquetas de fila F M general
56 1 1
57 1 1
58 1 1
62 1 1
69 1 1
Total general 1 4 5

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

De los 5 comerciantes mayoristas, el 80% son hombres. Solo participa 1 mujer en
ese mercado, y las edades de todos los comerciantes superan los 55 afios.
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Tabla 8. Estratos comerciantes mayoristas.

Cuenta de
Etiquetas de fila ESTRATO
2 1
3 3
5 1
Total general 5

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Se clasifican dentro del rango de estratos del 2 al 5, aunque en su mayoria se ubican
en estrato 3, lo que significa que cuentan aceptablemente con las condiciones
dignas de vivienda y subsistencia.

Graéfica 1. Nivel educativo de los comerciantes mayoristas

Total
Universidad
H Primaria
m Bachiller
0 1 2 3
Total

Universidad 1

E Primaria 2

m Bachiller 2

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Se encuentran en un nivel medio-bajo de escolaridad, ya que 2 de ellos culminaron
la primaria, 2 son bachilleres y tan s6lo 1 de estos es profesional.

Tabla 9. Personas a cargo o que dependen econdémicamente de los ingresos del comerciante
mayorista.

Opciones de Suma de PERSONAS A

respuesta CARGO

0
1
2
3
Total general

~N w NN O
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Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Se benefician 7 (familiares) personas directamente de los ingresos de los
comerciantes mayoristas. Incluyéndolos serian un total de 12 personas que
subsisten de los ingresos generados por la comercializacion de pescado.

Como se puede apreciar en los resultados al ser los comerciantes mayores de 55
afios, son pocas las personas que tienen a su cargo.

Grafica 2. Tipo de vivienda, comerciantes mayoristas.

Tipo de vivienda, Comerciantes
Mayoristas

. = Arrendada

= Propia

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Tabla 10. Ciudad de residencia, comerciantes mayoristas.
Etiquetas de fila  Cuenta de CIUDAD DE RESIDENCIA

Girardot 5

Total general 5
Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

El 100% de ellos residen en el municipio de Girardot.

Tabla 11. Edad y tiempo que llevan desempefiando la actividad.

Cuenta de Tiempo de ejercer la Etiq(;Jeetas
actividad (en afos) columna
Etiquetas de fila D E Total general

58 1 1

62 1 1

57 1 1

69 1 1

56 1 1

Total general 1 4 5

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

37



Siendo:
D- Entre 6 a 10 afos.

E- Mas de 10 afnos.

El 80% de los comerciantes mayoristas llevan ejerciendo esta actividad por mas de
10 afios. Y es que se encuentra una estrecha relacion entre la edad de estos
comerciantes y el tiempo que llevan desempefiando esta actividad, pues se ingiere
que son personas que desde muy jovenes debutaron en la comercializacion de este
producto alimenticio y cuentan con una amplia experiencia en este sector.

Grafica 3. Motivaciones para ejercer esta actividad comercial.

A

HA

O B N W b~ U1 O

Total

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo:

A. Tradicién familiar

B. Necesidad econdémica
C. Impulsado por un amigo
D. Emprendimiento

El 100% de estos comerciantes establecen como el motivo que los llevé a dedicarse
a esta actividad comercial fue la tradicion familiar. Puesto que, se criaron en hogares
donde sus abuelos y padres también la ejercieron en su momento. De hecho,
muchos de estos desde muy pequefios estuvieron inmersos pues asistian
constantemente a este lugar a trabajar con sus familiares.

PROCESO ADMINISTRATIVO DEL MAYORISTA

Propdsitos: Tener un gran numero de proveedores y bajos costos de los productos.

Objetivos: Vender la mayor cantidad de pescado en el menor tiempo posible.
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Estrategias: Entre mayor sean los volimenes de compra del pescado, pueden
lograr la negociacion de un mejor precio. Mantener calidad y variedad de las clases
de pescado que mas demanda el mercado.

Politicas de manejo de cartera.

Manejan sistema de crédito y de contado, a crédito a quienes se fidelizan
comprando se les abre cuenta si lo solicitan y el monto maximo de cartera va
aumentando dependiendo de su comportamiento de pago; el pago es contrapartida,
es decir, en su préxima compra deben pagar o abonar a la cuenta anterior, de lo
contrario se les niega la posibilidad de acceder al crédito. Las politicas de manejo
de cartera se sostienen por la amplia capacidad monetaria de la que dispone el
mayorista.

El mayorista no asegura mediante un documento legal que el cliente ha adquirido
una responsabilidad de pago, y menos estipula fechas limites de pago. Existen
clientes que entregan el dinero del pescado en menos de una semana, pero hay
otros que se demoran hasta quince, veinte dias 0 mas en pagar o abonar a la cuenta
del pescado que se les vendid. Por su parte, el sistema de contado aplica para
quienes no tienen crédito, el cual es una minima cantidad de este tipo de clientes.

Division del trabajo: internamente se compone del mayorista, asistente,
anotadores, desarrumadores; y externamente viene un anotador a cargo del
proveedor cuando se comisiona.

Tabla 12. Personal vinculado laboralmente con los mayoristas.
Cargo y funciones Remuneracion
Asistente contable: Es el responsable de relacionar la lista de
cobro (cartera del dia) en el libro contable (que se lleva a Quincenal.
mano), a quienes se les dio crédito, pescado de que especie,
y de que precios para conocer cuanto esta debiendo y hacerles
su respectiva factura para cobrarles. También atiende las
llamadas telefdnicas, revisa el cierre de facturas que entregan
los anotadores esté en orden y las consignaciones respectivas Segun la
se hayan efectuado. comision.
Anotadores: Se les dice a quienes anotan un viaje de pescado,
manejan los efectivos, relacionan la lista de cobro, y liquidan Diaria.
el valor realizo en el cierre de factura.
Desarrumadores: Se les dice a quienes se suben a los carros
para sacar el pescado que pide el cliente. Son los que pesan
y revisan que el pescado este con el hielo necesario, y los que

hacen el esfuerzo fisico.
Fuente: Elaboracion propia, basada en la observacion y entrevista realizada.

Nota: No tienen a sus trabajadores con prestaciones sociales, a estos trabajadores
que tienen les pagan segun las funciones que desempefian. Tanto los anotadores
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como los desarrumadores varian la cantidad de ellos ocupados, dependiendo del
namero de viajes que estén vendiéndose.

PROCESO OPERATIVO DEL MAYORISTA

Figura 4. Diagrama de flujo del proceso operativo del mayorista.
© COMENZO

¥
___.---"'__-_- ) _""-—-.___ Llamar a Fedir un
___.---"'_-- i Hay visje(s) de pescado --""---_____ otro(s} —» | vigjede
— en carro o en bulies? — proveedores) pescada
2|

Hay trabajo. Fara un anctador y dos
desarmumadores por un viaje de
pescado.

—_

El anctador maneja los efectivos (ventas), geners la lista de
cobro, relacsona los gastos, paga | los desarmumadores el
dia de frabajo.

¥

Los desarrumadores s encargan de hacer el esfusrzo fisico:
preparar basculas, canastillas, manipular el pescado y
mantznero en dptimas con hislo,

— ¢ El znotador terminz | T

~ - Sigue ofertando
T visie de pescado? e ' o

El anotador quida el valor realizo en el cierre de la factura B
y hace las consignaciones respectivas.

n El mayorisia
| revisa las

El asistent= |e recibe cusntas al anctador, relaciona la
lista de cobro en el libro contable,

cuantas como
ultimo filtro y

- —— paga la anotada
cuando termina
El asistente hace los vales, cobra y entrega cuentas sl &l vigie

rmayornsts

\//

Nota: si el pescado llega en bultos se acomoda en los cajones de neveras para
manipular correctamente el pescado.

Fuente: Elaboracion propia, basada en la observacion, entrevista y encuesta realizada.
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Figura 5. Jerarquia del grupo mayorista.

Fuente: Elaboracién propia, basada en el libro: Proceso Administrativo para las organizaciones del siglo XXI.
2013.

9.2 COMERCIANTES MINORISTAS DE PESCADO DE LA PLAZA DE
MERCADO.

Tabla 13. Angulos de observacion, caracteristicas de las condiciones del minorista.

Actor Espacio, tiempo, objetos Acciones
Ubicacion: Pabellon de pescado. Barrio San Miguel.
Horario de servicio: No tiene horario fijo,
En promedio el servicio es de:
lunes a Viernes: De 5:30 a.m. - 1:30 pm
Sabados y Domingos: 4:30 a.m. - 3:00 p.m.
Venden desde una
M libra en adelante, en
| Caracteristicas del lugar, espacio: platones en donde
N Area edificada 10x25 Mts2 exhiben el pescado
o Tiene tablero que lo identifica, tiene servicios del agua y la luz; no y lo conservan en el
R cuentan con un bafio, solo disponen de un sifén pequefio en el hielo; manipulan el
| centro del salon donde se encuentran. pescado y el dinero
a la vez, sin usar
S . . . ; ;
T EI_Iug_ar tiene construido trece mesones en los que se ubican los  indumentaria,
A minoristas; comparten el lugar con los arregladores de pescado, presentado la
otra actividad de la fuente de la comercializacion de pescado. nulidad de las BPM
(buenas practicas

Caracteristicas del pescado a la venta: Es fresco, se conserva
en hielo.

Herramientas de trabajo: Utilizan pesas caseras, platones,
bolsas.

de manipulacién).

Fuente: Elaboracion propia, basada en “La Observacion”, en Mas alla del dilema de los métodos. 2005.
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NOTA: Disponen de un lugar visiblemente para el cliente mas amplio, sin embargo,
los mesones son pequefios para la cantidad del articulo (pescado) que exhibeny el
distanciamiento de un mesén a otro es reducido, y el disefio de la construccion de
los mesones estan en forma u.

e Registro fotogréfico, fuente propia.

Pabellén de pescado (minoristas)

=
=

)Y AY D
ON DE
— P~

—R

.

e Ty
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Tabla 14. Resumen de la caracterizacion general de los comerciantes minoristas.

Identificacién de los comerciantes minoristas

Aspectos
demograficos

Mujeres 9

Hombres 4

Edades Entre los 19 y los 70 arios

Estratos Entre 3,2y 1
Niveles de . .
escolaridad Primaria (6) y Bachillerato (7)

Personas que
tienen a cargo

Entre 2 a 5 personas

Tipo de vivienda

Cuentan con vivienda propia (9),
arrendados (3) y con vivienda familiar

(1)

Geogréficos

Residen en

Girardot (10) y en Flandes (3)

Aspectos
relacionados con
su actividad
comercial

Numero de afios
desempefiandola

Entre 4 y mas de 10 afios

Motivos para
ejercerla

En su mayoria por tradicion y
necesidad econémica

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Tabla 15. Edad y género, comerciantes minoristas.

Cuenta de Etiquetas de
EDAD columna
Etiquetas de
fila F M Total general

19 1 1

23 1 1

35 1 1

43 1 1

45 11 2

51 1 1

58 1 1

61 1 1

62 1 1

65 1 1

67 1 1

70 1 1
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Total general 9 4 13

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Los comerciantes minoristas se encuentran en su mayoria en edades superiores a
los 50 afios, y el 69% de estos comerciantes son mujeres.

Tabla 16. Estratos comerciantes minoristas.

Estratos N° comerciantes
1 4
2 7
3 2
Total general 13

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Se clasifican dentro de los estratos socioecondémicos mas bajos, de ahi se puede
derivar el hecho de que su nivel de escolaridad sea igualmente bajo. Y vieron como
una oportunidad esta actividad econdémica para solventar sus necesidades.

Gréfica 4. Nivel educativo de los comerciantes minoristas.

Total

M Primaria

M Bachiller

5,5 6 6,5 7 7,5
Total
M Primaria 6
M Bachiller 7

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.
Son personas con bajo nivel de escolaridad, pero con habilidades innatas para

comerciar, pues la mayoria de ellos se criaron en familias que ejercian esta misma
actividad comercial.
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Tabla 17. Personas a cargo o que dependen econdmicamente de los ingresos del comerciante
minorista.

Opciones de Suma de PERSONAS A

respuesta CARGO
0 0
2 4
3 6
4 12
5 5
Total general 27

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Se benefician 27 personas de los ingresos de los comerciantes minoristas.
Incluyéndolos serian un total de 40 personas que subsisten de los ingresos
generados por la comercializacion de pescado.

De acuerdo con los resultados de la informacion obtenida se establece que los
comerciantes minoristas componen familias numerosas, que suplen sus
necesidades de subsistencia a través del ejercicio de esta actividad.

Gréfica 5. Tipo de vivienda, comerciantes minoristas.

Total

= Arrendada

‘ = Familiar
= Propia

Fuente: Elaboracién propia, basada en la encuesta realizada.

Tabla 18. Ciudad de residencia, comerciantes minoristas.
Opciones de Cuenta de CIUDAD DE

respuesta RESIDENCIA
Flandes 3
Girardot 10
Total general 13
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Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

El 23% de los comerciantes minoristas no residen en Girardot, viven en Flandes.
Sin embargo, desde tiempo atras han visto en el municipio la oportunidad de ejercer
la actividad econdmica, contribuyendo a dinamizar los dineros de Girardot a Flandes
con los ingresos y gastos que genera en ambos municipios.

Tabla 19. Edad y tiempo que llevan desempefiando la actividad.

Etiquetas
de
columna

Cuenta de Tiempo de ejercer la
actividad (en afios)

Total
Etiquetas de fila C D E general

19 1
23 1

35 1
43

45 1

51

58

61

62

65

67

70

Total general 2 1
Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

P P PP R RPRERPNRERBRBR

L e

=
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Siendo:

D- Entre 4 a 5 afos.
D- Entre 6 a 10 afios.
E- Mas de 10 afos.

El 76% de los comerciantes minoristas llevan ejerciendo esta actividad por mas de
10 afos. Y relacionando las variables de edad y afios de experiencia en el ejercicio
de esta actividad comercial, se evidencia que son personas que se han dedicado
gran parte de su vida a desempefarla y cuentan con un amplio conocimiento de la
dindmica y funcionamiento del sector.
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Graéfica 6. Motivaciones para ejercer esta actividad comercial.

mA
BABCD

mB

w
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Total

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo:

A. Tradicién familiar

B. Necesidad econdémica
C. Impulsado por un amigo
D. Emprendimiento

Aunque han sido diversos los aspectos que los han llevado a ejercer esta actividad.
El 54% de los comerciantes minoristas sefialan como su principal motivo a la
‘tradicion familiar'. Lo que significa que esta iniciativa ha sido el sustento de muchas
familias desde hace varios afios.

PROCESO ADMINISTRATIVO DEL MINORISTA.

Propdsitos: Ofrecer un producto alimenticio de calidad que satisfaga la necesidad
del consumidor.

Objetivos: vender y fidelizar clientes.

Estrategias: mantener relaciones con proveedores que le ofrezcan un producto de
calidad y facilidades de pago (crédito).

Divisién del trabajo: En su defecto aplica para solo 6 comerciantes que dicen
contar con uno o dos empleados.
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PROCESO OPERATIVO DEL MINORISTA.

Figura 6. Diagrama de flujo del proceso operativo del minorista.

< COMENZO

s
Llega al acopio mayarista
+
e . i Compra pescado &l --_-""---___ Comprs & ls
g =i — N':' _ .
— mayorista’? e competencia

B ¥

Esta fresco, hay variedad y precios
comodos

- -
Adquiere el pescado

— Compra d
e (Mo Cnteto
_I__ -

(=]

Ll=ga a donde el asistente del mayorista & pagar
o abonar |as partidas anteriores
+
Za llevan el pescado para &l pabellén
¥

Compran higlo, scomodan una parie de sus

pescados en la nevera y la ofra la exhiben en
platonas

*
Abren la venta de pescado a las 5.30 am,
esperan vender hasta terminar existencia o

guardan sprosamedamente 2 kas 3:00 pm,

Fuente: Elaboracion propia, basada en la observacion, entrevista y encuesta realizada.
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10. CARACTERISTICAS DEL CLIENTE/ CONSUMIDOR DE PESCADO

Fueron escogidos aleatoriamente, 270 personas.

Dentro de los clientes/consumidor que acuden a realizar la compra de este producto
a los comerciantes informales del sector de la plaza de mercado de Girardot, se
logran identificar dos grupos:

- Clientes que compran para el consumo final: conocido como consumidores.
Son familias que esperan un producto apto para consumir. Pagan sus
compras al contado. Dentro de los pescados que mas consumen estan el
Bagre Rayado Magdalena, el Bocachico Magdalena y Llanero, el Nicuro
Magdalena y la Mojarra. De los cuales todos excepto la mojarra son de rio.
La mojarra es de criadero.

- Clientes que compran para revender: Bien sea crudo o preparado. Dentro de
este grupo se encuentran los restaurantes y otros comerciantes que venden
en menores cantidades, que también lo comercializan.

A continuacion, se desarrolla la informacion recolectada mediante la encuesta
aplicada a 270 personas:

Graéfica 7. Estado civil y nivel educativo de la muestra.
60

50 M Bachiller
H Ninguna
Posgrado

Primaria

40

30 M Primaria

M Profesional
20 B Secundaria
W Técnico
1 B Tecndlogo
I I I x sl I .II .I B Universitario
0

Casado Separada Soltero Unidn libre

o

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Los encuestados son en su mayoria personas solteras, cursando estudios
universitarios.
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Tabla 7. Estratificacion y edades de la muestra.
Cuentade EDAD  Etiqu~
Etiquetas de fila ~ 192021 222324 25 26 27 28 29 30 31 32 33 35 37 40 42 44 45 46 47 48 50 51 52 57 59 61 62 63 64 68 72 Total general

1 33 3 7 3 36 33 333 3 46
2 636 96 33 203 2936639333 1 333 116
3 2 124 66 9 63 9 6 6 3 8 90
4 3 3 3 3 12
5 3 3 6
Total general 6318 2413 39932 3981561615 69993363331836¢6333 210

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.
El 42%, de los encuestados se encuentran en edades entre los 19 a los 29 ainos. Lo

que cual significa que estan entre las edades econémicamente activas.
El 43% de los encuestados son de estrato 2.

Grafica 8. Lugares de compra de pescado y nivel de ingresos.

—_—
Supermercado
[
Restaurante
I
Pesqueras mF
I
) mE
Pabellon de pescado
. D
—_—
No responde C
I
Ninguna "B
- A
Mayoristas y Pabelldn de pescado
-
Camiones mayoristas
.

o

10 20 30 40 50 60 70

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo:

A- Menos de $800.000
B- De $800.000 a
$1.000.000

C- De $1.000.000 a
$1.200.000

D- De $1.200.000 a
$1.400.000

E- De $1.400.000 a
$1.600.000



Las variables relacionadas con el nivel de ingresos y lugar dénde adquieren este
producto alimenticio, guardan relacion en el sentido en que como se evidencia en
los datos recolectados la mayoria de los encuestados con menores ingresos son los
gue compran en el pabellon de pescado. Se puede considerar que esto se debe a
la percepcion y tradicion que han formado parte de los consumidores respecto a
gue en la plaza los precios son mas bajos.

De la anterior grafica se logra establecer ademas que gran parte de los
consumidores encuestados, adquieren este producto en los supermercados que
cada vez toman mas fuerza siendo casi que la principal competencia que tienen los
comerciantes informales.

Tabla 8. Dinero mensual invertido y frecuencia de consumo de pescado.

Cuenta de Dinero Etiquetas de columna

Total

Etiquetas defila A B C D E general

A 12 12
B 3 3
C 26 11 6 43
D 70 49 5 124
E 14 67 1 6 88
Total general 26 163 63 6 12 270

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Filas (Frecuencia de consumo de pescado)
A- Nunca

B- Diario

C- De 2 a 3 veces por semana

D- De 2 a 3 veces por mes

E- De 2 a 3 veces cada 6 meses

Columnas (Dinero mensual invertido en compra de pescado)
A- 0 pesos

B- Menos de 50.000

C- Entre $51.000 a 70.000

D- Entre $71.000 a $100.000

E- Més de $100.000
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Graéfica 9. Dinero mensual invertido y frecuencia de consumo de pescado.
80

60 HA
B
40
C
20 D
o | m | T
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Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

El 25% de los encuestados manifiestan una frecuencia de consumo de pescado de
2 a 3 veces por mes, y sefialan que invierten menos de $50.000.

Tabla 9. Valoracion de factores de importancia que influyen al adquirir un producto alimenticio.

5 4 3 2 1
A 181 62 9 12 6
B 20 75 72 55 48
C 51 106 68 39 6
D 15 18 91 103 43
E 3 9 30 61 167

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Importancia de factores (5 la mayor valoracion y 1 la menor valoracion), al momento
de adquirir un producto alimenticio.

Siendo:

A- Calidad

B- Buen precio

C- Higiene

D- Buena atencion

E- Seguridad del sitio.
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Graéfica 10. Valoracién de factores de importancia que influyen al adquirir un producto alimenticio.

Calificaciéon de factores de acuerdo con la
importancia al momento de comprar un producto
alimenticio.
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Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Lo que se puede concretar con el andlisis de la informacién recolectada es que el
consumidor ha ido incluyendo mas factores que inciden en su decision de compra.
Y es que el cliente tradicional se fijaba Unicamente en el variable precio, basandose
en esta era que tomaba la decision de adquirir 0 no adquirir un determinado
producto. Esto ha evolucionado a medida en que los mercados se han abierto y
existen gran cantidad de opciones para evaluar diversos atributos tangibles e
intangibles del producto.

En este caso en particular se observa que los encuestados le dan mayor importancia

a la calidad, seguida de la higiene, dejando en un tercer lugar al precio, seguido por
la buena atencion y finalmente y no menos importante la seguridad del sitio.
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Grafica 11. Valoracién de precios de las carnes, segun percepcion de los consumidores.

Percepcion de los consumidores con respecto
a los precios de las carnes.
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Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.
Siendo 4 la de mayor precio y 1 la mas econémica.

Siendo:
A- Res
B- Pollo
C- Cerdo

D- Pescado

El 54% de los encuestados perciben que, de las carnes mencionadas, la mas
costosa es el pescado seguido por la carne de res. Y la mas econdémica el pollo.

Gréfica 12. Preferencias de consumo de carnes.
Preferencia de carnes.
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6
0
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H4 m3 m2 ml
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N
o

o

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.
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Siendo 4 la de mayor preferenciay 1 la de menor.

Siendo:

A- Res

B- Pollo

C- Cerdo
D- Pescado

El 27% de los encuestados de acuerdo con sus gustos y preferencias consumen
carne de res, el 37% pollo, el 13% carne de cerdo, y el 23% pescado. Si bien no se
encuentra entre las dos carnes de mayor preferencia, tiene el 23% que equivale a
62 personas de la muestra que lo tienen como carne de preferencia.

11. ANALISIS DEL SECTOR

Los comerciantes mayoristas se encuentran desde el 12 de julio del presente afo
en un nuevo lugar, aun poco conocido, y en menos de diez afios han sido reubicados
en cuatro lugares distintos del barrio San Miguel, barrio en el que se encuentra la
plaza de mercado del municipio.

Por otro lado, a pesar de que no tienen nada por escrito de los procesos
administrativos y operativos que llevan, se identifica en el grupo mayorista que todos
conocen sus funciones, las de sus compafieros y también cual es el objetivo final
del comerciante mayorista para el que trabajan; generando un sentido de
pertenencia en la organizacion, aunque sea informal y pequefa.

La actividad econdmica al igual gira en torno a la comercializacién del pescado por
lo que hay que mencionar que en ciertos periodos del afio se encuentra en veda
ciertos pescados, los cuales son los mas comercializados; tiempo en el que estan
en reproduccién y crecimiento, asi que su pesca y comercializacion se prohibe, en
tanto que su comercializacion en tiempo de veda puede traer multas econémicas y
la carcel. Por lo que se sustituyen por otros pescados, aunque implique la
disminucion de sus ventas.

A continuacion se relaciona los pescados que son comercializados en Girardot, pero
gue se rigen por la veda:
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Figura 7. Diagrama de pesca salvaje, bagre rayado. Contenido AUNAP.

Periodo de veda

1 de mayo Bagre Rayado

al 30 de mayo.
15 de septiembre
al 15 de octubre

Area de veda

Cuenca del magdalena

Talla Minima
de Captura

80 cm

Categoria de
amenaza

Comercializacion

Alimentaria

Fuente: PINZON Andrés. Veda en la pesca colombiana. Tomado de https://pescasalvaje.com/veda-en-la-pesca-
colombiana/ 2018.

Figura 8. Diagrama de pesca salvaje, amarillo. Contenido AUNAP.

Periodo de veda

e 2 Amarillo

al 30 de junio

Area de veda
Cuenca de la Orinoquia y
amazonia

Talla Minima
de Captura

80 cm

Categoria de
amenaza

Comercializacion

Alimentaria

Fuente: PINZON Andrés. Veda en la pesca colombiana. Tomado de https://pescasalvaje.com/veda-en-la-pesca-
colombiana/ 2018.
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Figura 9. Diagrama de pesca salvaje, valenton. Contenido AUNAP.

Periodo de veda

(Q Valenton - Plumita - Lechero

1 de mayo
al 30de junio

Area de veda

Cuenca del Orinocoy
Amazonas

Talla Minima
de Captura

100 cm

Categoria de
amenaza

Comercializacion
Alimentaria

Fuente: PINZON Andrés. Veda en la pesca colombiana. Tomado de https://pescasalvaje.com/veda-en-la-pesca-
colombiana/ 2018.

Cabe resaltar que la veda es un factor externo en el que est4d inmerso el
comerciante. Y la AUNAP promueve la veda, como regulacion del aprovechamiento
sostenible, y posteriormente la policia de ambiente va a todos los lugares donde se
comercializa el pescado, incluyendo al acopio mayorista y el pabellébn de pescado
de Girardot, en las fechas de veda, para garantizar que se esté dando cumplimiento
a la norma.

Todas las organizaciones se enfrentan a factores tanto internos como externos que
afectan su desarrollo y competitividad. Es por esto que se realiza el andlisis de las
fuerzas competitivas de Michael Porter. Las cuéles son:

Poder de negociacion del cliente.
Poder de negociacién del proveedor.
Amenaza de nuevos competidores.
Amenaza de productos sustitutos.
Rivalidad entre los competidores.

arwnPE

1. Poder de negociacion del consumidor: “se define como la potestad que posee
el cliente para elegir otro producto y/o servicio de la competencia”*!, actualmente el
consumidor de pescado cuenta con diversidad de lugares para adquirir el producto.
Y aunque antes se pensaba que su eleccion la basaba en el precio, actualmente
interfieren otros aspectos, los cuales el cliente evalla juiciosamente hasta decidirse.
Aspectos que pueden ser tangibles (calidad del producto, empaque, entre otros) o
intangibles (servicio al cliente, higiene, seguridad del sitio).

41 Activa Conocimiento, Las Cinco Fuerzas de Porter http://activaconocimiento.es/las-cinco-fuerzas-
de-porter/
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2. Poder de negociacion del proveedor: “El proveedor es el aliado de la
organizacion, y este a su vez posee cierta potestad para negociar, el precio de venta
de sus productos, las condiciones de entrega, fechas de pago de los servicios que
presta, su propuesta de valor y las unidades a comprar”.#2 La relacién que tienen
los comerciantes informales de la plaza de mercado con sus proveedores es buena,
teniendo en cuenta que las entregas son puntuales, estan establecidos los plazos
de pagos y el precio de los productos, que aunque dependen de las condiciones
climaticas y de la veda, hasta el momento han funcionado adecuadamente.
Ademas, cuentan con varios proveedores lo cual les permite ofrecer variedad.

3. Amenaza de nuevos competidores: cada vez son mas las personas y los
establecimientos que comercializan pescado. Aungue inicialmente competian solo
los comerciantes informales y las cinco pesqueras cercanas. Ahora ha entrado un
fuerte competidor que son los almacenes de cadena, que ha logrado abarcar gran
parte del mercado, pues le han afiadido valor al producto, entregandolo arreglado,
porcionado y listo para ser preparado. Caracteristica que ha tenido gran acogida por
parte de los consumidores.

4. Productos sustitutos: El pescado de mar o las demas carnes existentes en el
mercado (pollo, carne de res y de cerdo). Las cuales estan en una constante
dinamica econdmica puesto que son faciles de adquirir y a precios cada vez mas
asequibles.

5. Rivalidad en el sector: Este aspecto estd dado incluso entre los mismos
comerciantes informales, que con tal de vender son capaces de competir con un
precio mas bajo que el normal del mercado. Lo cual ha generado el grado de
rivalidad sea extremadamente alto.

12. EVALUACION Y DIAGNOSTICO DE LAS CONDICIONES Y NECESIDADES
DE LOS COMERCIANTES DE PESCADO, MEDIANTE LA APLICACION DE
ENCUESTAS Y MATRICES

A través de la aplicacion de la encuesta se extrae la siguiente informacion que sirve
de guia para establecer parte de las debilidades, y fortalezas que presentan estos
comerciantes:

42 |pid., p. 25.

58



- Mayoristas

Tabla 10. Razones de comportamiento de ventas, comparando mes de junio y agosto. Segun los
mayoristas.

Cuenta de Ventas, comparacion

N Etiquetas
entre junio y agosto

de columna

Total
Factores que han influido general
No hay plata
Aumento de desempleo
La ubicacion y la inseguridad
No responde
Por la reubicacion y la
desorganizacion

Total general
Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

g RPPrRPrPRPPr T
(& N R N

Siendo:

A. Aumentado
B. Disminuido
C. Mantenido

El 100% de los comerciantes mayoristas sefialan que comparando las ventas del
mes de junio, cuando se encontraban en la anterior ubicacién (‘el hueco'), con las
del mes de agosto, cuando ya se dio la reubicacién y quedaron instalados en el
Pabellon de pescado, a raiz de esto sus ventas han disminuido.

Cada uno expresa un punto de vista diferente, dentro de los que se menciona la
falta de empleo en el municipio, la escasez de dinero, la nueva ubicacion e
inseguridad del lugar.

Tabla 11. Valoracion de elementos importantes al momento de comprar el producto.
Etiquetas de Cuenta de ¢A qué le daimportancia el

fila cliente cuando compra el producto?
A 4
AC 1
Total general 5

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.
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Siendo:

A. Calidad

B. Buen precio

C. Higiene

D. Buena atencion

E. Seguridad del sitio
F. Variedad

Todos los comerciantes mayoristas coinciden en que la calidad es un elemento
fundamental que el cliente espera de su producto y que ellos deben garantizar, por
encima de otros elementos que no dejan de también ser importantes.

Graéfica 13. Grado de enfriamiento del pescado de agua dulce.

Segun la NORMA ISO 8402, para conservar la
calidad del pescado de agua dulce, ¢ qué
temperatura se requiere?

mA

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.
Al igual que en el caso de los minoristas, se evidencia el desconocimiento de la

norma. Puesto que 3 de los 5 comerciantes, responden que no saben y los otros 2
no dan la respuesta correcta.
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Grafica 14. Capacitaciones recibidas por los comerciantes mayoristas.

Ha recibido capacitaciones por parte de alguna
entidad municipal ¢en qué?

= ACE
=BCD

=D

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo:

Servicio al cliente

Manipulacion de alimentos
Higiene

Buenas préacticas de manipulacion
Emprendimiento

Todas las anteriores

Ninguna

OMMUOw»

Sefalan haber recibido capacitaciones, especialmente en emprendimiento.

Grafica 15. Costos en los que incurre el mayorista en el punto de venta.

Costos asumidos para desarrollar la
comercializaciéon de su producto.

=D
=AD

Fuente: Elaboracién propia, basada en la encuesta realizada.
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Todos asumen Unicamente costos de servicios publicos. De los 5 comerciantes que
conforman este grupo hay 1 que asume el pago de Industria y comercio.

Tabla 12. Empleos que se generan a partir del desarrollo de esta actividad econémica
Suma de ¢ Cuantos

Etiquetas de
empleos genera su

1) negocio?
2 4
3 3
5 10
Total general 17

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Se generan 17 empleos, mas los 5 mayoristas duefios de los negocios. Se aprecia
un impacto de empleabilidad considerable, puesto que se establece que de esta
actividad se estan beneficiando directamente alrededor de 22 familias girardotefas.

Gréfica 16. Calificacién del tamafio que se dispone en el punto de venta.

Calificacion del tamafio del espacio del punto
de venta

=2

=4

Fuente: Elaboracién propia, basada en la encuesta realizada.

La calificacion dada al espacio, se encuentra en un punto medio; lo que significa
que, aunque no es el espacio mas 6ptimo, es aceptable.

62



Tabla 13. Conocimiento del funcionamiento de una asociacién y como las cataloga.
La cuenta de: ¢Tiene

. : Etiquetas de
claro cémo funciona

L columna
una asociacion?
Etiquetas de fila No Si el
general
Son necesarias 1 4 5
Total general 1 4 5

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

El 100% de ellos considera que las asociaciones son necesarias, lo que puede
interpretarse como una disposicion a posiblemente conformar una. No se
encuentran tan cerrados al cambio, como los minoristas.

- Minoristas

Tabla 14. Razones de comportamiento de ventas, comparando mes de junio y agosto. Segun los
minoristas.

Etiquetas
Cuenta de Ventas, comparacién entre Junio y de
Agosto columna

A B Total

Factores que han influido general
Cambio de ubicacion 1 9 10
Cambio de ubicacién y lugar pequefio 1 1
Desorden 1 1
Porque los mayoristas venden también en 1 1
pequefias cantidades
Total general 1 9 3 13

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo:
A. Aumentado
B. Disminuido
C. Mantenido

El 69% de los comerciantes minoristas sefialan que comparando las ventas del
mes de junio, cuando se encontraban en la anterior ubicacién (‘el hueco'), con
las del mes de agosto, cuando ya se dio la reubicacion y quedaron instalados en
el Pabell6n de pescado, a raiz de esto sus ventas han disminuido. Puesto que,
existe desconocimiento por parte de los consumidores, sobre su nueva
ubicacion. Ellos expresan ademas falta visibilidad, pues dentro de este lugar
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existen mesones mas cercanos a la puerta de ingreso de los clientes, lo que
obviamente beneficia a unos y perjudica al resto.

Tabla 15. Percepcion de los comerciantes minoristas, con relacion a los factores a los que les da
mayor importancia el cliente cuando adquiere un producto alimenticio

Cuenta de ¢A qué le da importancia el cliente cuando

Etiquetas de fila
9 compra el producto?

A

AB

AB
ABC
ABCDEF
AD

B

Total general 13
Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

P R, W ELENDNDW

Siendo:

A. Calidad

B. Buen precio
Higiene

D. Buena atencion

E. Seguridad del sitio
F. Variedad

El 46% de los comerciantes menciona la calidad dentro de los factores mas
importantes que tiene en cuenta el cliente al momento de adquirir un producto
alimenticio. Lo cual permite establecer que ellos son conscientes que ya no es
suficiente con ofrecer un precio econdmico, estrategia que anteriormente
funcionaba pues las exigencias del cliente eran solo de precio. Pero, actualmente
los consumidores exigen otros elementos tangibles e intangibles.
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Graéfica 17. Capacitaciones recibidas por los comerciantes minoristas.

¢, Qué capacitaciones ha recibido por parte de
alguna entidad municipal?

[y
o

H Total

O B N W b U O N 00 O

AB B E F

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo:

A. Servicio al cliente

B. Manipulacion de alimentos

C. Higiene

D. Buenas practicas de manipulacién
E. Emprendimiento

F. Todas las anteriores

G. Ninguna

La mayoria expresa que ha contado con capacitaciones sobre manipulacion de
alimentos. Sin embargo, en la practica se evidencia carencia de ella. Puesto que
varios de estos comerciantes ni siquiera conocen las normativas que rigen la
conservacion y venta del producto que comercializan.
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Grafica 18. Costos en los que incurre en el punto de venta.

Costos asumidos para desarrollar la
comercializacion de su producto.

s AC
g -8
5 =CD

Fuente: Elaboracién propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo:

A. Industria y comercio
B. IVA

C. Arrendamiento

D. Servicios publicos
E. Tableros y avisos

F. Todas las anteriores
G. Ninguna

Segun la informacion suministrada la mayoria asumen el pago de arrendamiento
por el lugar que les fue asignado, y servicios publicos.

Tabla 16. Empleos directos que genera el negocio.
Suma de ¢ Cuantos empleos

Etiquetas de fila genera su negocio?
0 0
1 4
2 4
Total general 8

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

En dias normales se generan aproximadamente 8 empleos, pero en temporadas
altas esta cifra tiene a doblarse. Lo que significa que gracias a la comercializacion
de este producto son varias las familias que cuentan con un sustento. Y eso que
solamente se estan teniendo en cuenta los empleados por que si se suman los
duefios de los establecimientos daria un total de 21 familias que generan ingresos
desarrollando esta actividad.
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Grafica 19. Tamafio del espacio del punto de venta.

Calificacion del tamafio del espacio del que
disponen en el punto de venta.

8%

15%

&

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Siendo (5 6ptimo):
Al

moow
GENFREN

El 62% de los encuestados presentan inconformidad con el espacio asignado, ya
que es demasiado pequefio y no apto para exhibir sus productos. Sumado a esto
se evidencia una desorganizacion puesto que entre ellos se invaden los espacios
muchas veces para quitarle visibilidad al otro.

Tabla 17. Conocimiento del funcionamiento de una asociacion y como las cataloga.

¢ Tiene claro como Etiquetas
funciona una de
asociacion? columna
Etiquetas de fila No Si el
general
No sabe 7 1 8
No sirven 2 2
Son conflictivas 1 1
Son necesarias 2 2
Total general 8 5 13

Fuente: Elaboracion propia, basada en la encuesta realizada.

Al preguntarles sobre el tema de las asociaciones se evidencia el temor que les
causa la palabra, sin embargo, al preguntarles si conocen como funcionan y que
opinan de estas se observa el desconocimiento que tienen sobre este concepto.
Como se muestra en la tabla 10, el 62% de ellos desconoce sobre la Asociatividad,
pero se indisponen al escuchar al respecto.
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Por otra parte, para llevar acabo el diagndstico del sector de los comerciantes
mayoristas y minoristas de la plaza se aplican las matrices DOFA, PCI, POAM,
MEFE, MEFI, IE que determinan sus condiciones y necesidades actuales.

12.1 MATRIZ FODA

Tabla 18. Matriz FODA, mayoristas.
MATRIZ FODA DEL MAYORISTA

Anadlisis interno

Debilidades
- Se encuentran en
un sitio nuevo de la
plaza de mercado

que les falta
promocionar.
-El  espacio que
disponen para
ejercer su actividad
es reducido.

-El punto de venta se

da dentro de los
furgones de los
carros. En otras
ocasiones en

cajones de nevera.
-Son empiricos en

los procesos
organizativos que
manejan.

-Su manera de llevar
las cuentas es
manual.

-El  personal que

disponen no tienen
prestaciones
sociales.

-No aseguran ante la
ley con soporte de
algun documento
gue el cliente si o si
pague.

Fortalezas
-Negocian los precios
a partir de grandes
cantidades (kilos de
pescado).

-Tienen dos formas
de obtener ingresos:
Compran por su
cuenta y comisionan
viajes.

- Pagan la totalidad
de los viajes hasta
cuando los terminan.
Y no estan
amarrados a ninguna
factura legal.
-Venden pescado de
cultivo y se
especializan en la
venta de pescado de
rio.

-Los  comerciantes
rebajan en la compra
por volumenes.
-Proveen pescado en
promedio a 16
municipios del Tolima
y a 10 municipios de
Cundinamarca.
-Tienen una alta
capacidad de cartera.

Andlisis externo

Oportunidades

-La posicion
geografica, la
accesibilidad de
las vias y el
consumo de
pescado como
parte de las
costumbres de
los  habitantes,
potencializa  su

comercializacion.
-Credibilidad con
los proveedores.
-El pescado es un
producto
caracteristico de
Girardot y la
region.

-La alcaldia los
ubica en nuevo
sitio  sin  ningun
canon de
arrendamiento.

Fuente: Elaboracion propia, basada en la observacion, entrevista y encuesta realizada.
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Amenazas
-Las oleadas de
calor, hacen que
se compre
bastante  hielo
para mantener
la frescura del
producto.
-Prohibicién en
la
comercializacion
del bagre rayado
magdalena, vy
todos los
pescados de rio
lanero en las
fechas de Veda
reglamentadas.

-Las grandes
superficies
entran en la

comercializacion
del pescado, lo
entregan

arreglado y sin
costo adicional,

ganado una
porcién del
mercado.



Tabla 19. Matriz FODA, minoristas.

MATRIZ FODA

Anadlisis interno

Debilidades
-Carecen de
capacitacion  en
BPM.

-Venden el
pescado sin usar
gorro, delantal,
guantes,
tapabocas.
Manipulan el
dinero.

-En el pabellén de
pescado donde se
encuentran le falta
iluminacién y
aseo.

-Se encuentran a
lado de las carnes
de res, donde
salen olores a
veces fuertes.

Fortalezas
-Los precios del
pescado son
comodos.

-Hacen
descuentos Si
llevan en grandes
cantidades.
-Venden al detal y
tienen  contados
clientes que les
dan crédito.
-Compran lo que
estiman vender en
los siguientes
dias.
-Sacan
utilidades.

buenos

DEL MINORISTA

Anadlisis externo

Oportunidades

-La posicion
geografica, la
accesibilidad de
las vias y el
consumo de
pescado como
parte de las
costumbres de
los  habitantes,
potencializa su
comercializacion.
-Los mayoristas
les dan crédito
por la semana.
-El pescado es un
producto
caracteristico de
Girardot y la
region.

Amenazas
-Las oleadas de
calor, hacen que se
compre bastante hielo

para mantener la
frescura del producto.
-Prohibicion en la

comercializacion del
bagre rayado y boca
chico magdalena, y
todos los pescados de
rio llanero en las
fechas de Veda
reglamentadas.

-Deterioro del
producto porque no
se venda en los
proximos dias.
-Pagan canon
arrendamiento.

de

Fuente: Elaboracion propia, basada en la observacion, entrevista y encuesta realizada.

12.2 MATRIZ PCI

Se determina mediante la calificacién alta (A), media (M), baja (B).

Tabla 20. Matriz PCI Mayoristas capacidad directiva.

Mayoristas

Capacidad directiva

1. Imagen corporativa, avisos y X

tablero del sitio

2. Uso de analisis y planes

estratégicos

3. Velocidad de

respuesta a

condiciones cambiantes
4. Orientacion de las negociaciones X

Fortaleza

A M B A
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Debilidad

Impact
o]
AM B

X

M B



5. Experiencia y conocimiento de X
los comerciantes

6. Habilidad para atraer y retener
gente creativa

7. Habilidad para responder a
tecnologias cambiantes

8. Habilidad para manejar X
fluctuaciones econdémicas

9. Agresividad para enfrentar a la
competencia

10. Sistemas de control eficaces

11. Informacién de la competencia X
12. Sistemas de tomas de
decisiones

13. Sistemas de coordinacion

14. Evaluacion de gestion
PONDERADO EN %

X

X

Resultados: 71,6 Fortalezas 28,4 Debilidades

358 358 7,1

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

X
X X
X
X
X
X
X
X
X
X
X X
7,1 71 7,1

El 71,6 son fortalezas, es alentadora su capacidad directiva; a pesar de no ser un
negocio formal, la constante toma de decisiones para organizarse y sostenerse pese
a las dificultades les ha permitido orientar, controlar y evaluar sus procesos
continuamente. Dando credibilidad de lo mencionado, la imagen corporativa la
mando hacer el grupo mayorista por cuenta propia, unieron esfuerzos econémicos
para que les hicieran un aviso que los identifica como ‘Acopio mayorista de

pescado’, en el nuevo sitio en el que fueron reubicados.

Y el 28,4 que corresponden a sus debilidades, la necesidad de atraery retener gente
creativa no tiene mayor importancia como si la tiene la implementacion de

tecnologias en los procesos del comerciante.

Tabla 21. Matriz PCI Mayoristas capacidad competitiva.

Mayoristas

1- Capacidad competitiva

1. Fuerza de producto, calidad,
exclusividad

2. Lealtad y satisfaccion del cliente

3. Participacién del mercado

4. Bajos costos de distribucion

5. Portafolio de productos

6. Uso del ciclo de vida del producto y
reposicion
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Fortaleza
A M B A M
X
X
X
X
X
X

Debilidad Impacto

B A M B
X
X
X
X
X
X



7. Fortaleza de proveedores y X X
disponibilidad de insumos

8. Concentracion de consumidores X X
9. Administracion de clientes X X
10. Servicio Postventa X X
PONDERADO EN % 20 50 20 0 10 O

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
90 Fortalezas 10 Debilidades

Tiene una calificacion alta las fortalezas debido a que se ha caracterizado por la
comercializacion de pescado fresco de rio, seguido de la comercializacion de
pescado de criadero, se ha distinguido por toda la variedad de especies de rio que
le suministran los proveedores, tienen gran captacion de clientes, a pesar de no
realizarles posventas.

Tabla 22. Matriz PCI. Mayoristas capacidad financiera.

Mayoristas Fortaleza Debilidad Impacto
2- Capacidad financiera A M B A M B A M B
1. Acceso a capital cuando lo requieren X X
2. Grado de utilizaciébn de capacidad de X X

endeudamiento

3. Rentabilidad, retorno de la inversién X X

4. Habilidad para competir con precios X X

5. Estabilidad de costos X X
PONDERADO EN % 80 0 O 0 0 20

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

80 Fortalezas 20 Debilidades

Es la capacidad financiera la mas alta de los mayoristas porque han hecho vida
crediticia con bancos, también logran un retorno de la inversién en poco tiempo y
por consiguiente disponen de flujo de dinero. Y su rentabilidad es favorable porque
siempre estan teniendo proveedores que les dan precios atractivos al cliente, son
coémodos en comparacion con el articulo (pescado) que se vende.

Tabla 23. Matriz PCI Mayoristas capacidad tecnoldgica.

Mayoristas Fortaleza Debilidad Impacto
3- Capacidad tecnologica A M B A MB A M B
1.Habilidad técnica y de X X
manufactura

2.Capacidad de innovacion X X
3. Nivel de tecnologia utilizada en X X
productos

4. Valor agregado al producto X X

5. Nivel tecnolégico X X
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6. Aplicacion de tecnologias X X
informaticas
PONDERADO EN % 0 16,7 16,7 33,3 0 33,3

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
33,4 Fortalezas 66,6 Debilidades

En este caso las debilidades son mayores, necesitan trabajar en pro de las
capacidades tecnologicas, porque el mundo se mueve a grandes velocidades con
el uso de los aparatos tecnoldgicos, por lo menos actualmente aplican los celulares
de gama para enviar informacion por este.

Tabla 24. Matriz PCI Mayoristas capacidad Talento humano.

Mayoristas Fortaleza Debilidad Impacto
4- Capacidad talento humano A M B AM B A MB
1. Nivel académico del recurso X X
humano

2. Experiencia técnica X X

3. Estabilidad X X

4. Rotacion interna X X
5. Motivacion X X

6. Nivel de remuneracion X X

7. Accidentalidad X X
8. Retiros X X
PONDERADO EN % 12,5 50 0O O O 375

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
62,5 fortalezas 37,5 debilidades

El personal que disponen los mayoristas, gran parte de ellos tiene estudios de
bachiller en adelante, los cuales conocen y manejan los procesos que se llevan en
el negocio, por lo mismo los riesgos de accidentalidad son minimos y los retiros son
bajos por que se motivan en los pagos segun su cargo.

Tabla 25. Matriz PClI Resumen Mayoristas.

Fortaleza Debilidad
Resumen A M B A M B
1. Capacidad directiva 28,6 35,8 7,1 14,3 7,1 7,1
2. Capacidad competitiva 20 50 20 0 10 0
3. Capacidad financiera 80 0 0 0 0 20
4. Capacidad tecnologica 0 16,7 16,7 33,3 0 33,3
5. Capamdad talento humano 12,5 50 0 0 0 37,5
PONDERACION FINAL EN % 28,2 30,5 8,8 9,5 34 19,6

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
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67,5 Fortalezas 32,5 Debilidades

El sitio donde estan no tiene tablero que los identifique, la orientacion del negocio
esta dada por la amplia experiencia con que cuentan y la constante informacion que
recogen para tomar decisiones. Sus procesos contables son llevados en libro
contable y calculadora en mano, pesan en basculas inalambricas y tradicionales,
cuentan con celulares de gama alta para enviar por WhatsApp las facturas,
consignaciones a los proveedores y revisar en la aplicacion de sus bancos sus
movimientos financieros. El personal esta dentro de la informalidad.

Tabla 26. Matriz PCI Minoristas capacidad directiva.

Minoristas

1- Capacidad

directiva

1. Imagen corporativa,
avisos y tablero del sitio
2. Uso de andlisis y planes
estratégicos
3. Velocidad de respuesta
a condiciones cambiantes
4. Orientacion de las
negociaciones
5. Experiencia y
conocimiento de los
comerciantes
6. Habilidad para atraer y
retener gente creativa
7. Habilidad para
responder a tecnologias
cambiantes
8. Habilidad para manejar
fluctuaciones econdémicas
9. Agresividad para
enfrentar a la competencia
10. Sistemas de control
eficaces
11. Informaciéon de la
competencia
12. Sistemas de tomas de
decisiones
13. Sistemas de
coordinacion
14. Evaluacion de gestion

A

X

Fortaleza Debilidad
M B A M B
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
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X
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X
X
X
X
X
X
X
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PONDERADO EN % 143 21,4 214 143 14,3 14,3

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
57,1 Fortalezas 42,9 Debilidades

Tabla 27. Matriz PCI Minoristas capacidad competitiva.

Minoristas Fortaleza Debilidad Impacto
2- Capacidad competitiva Ao M B A M B A MB

1. Fuerza de producto, calidad, X X

exclusividad

2. Lealtad y satisfaccion del cliente X X

3. Participaciéon del mercado X X

4. Bajos costos de distribucion X X

5. Portafolio de productos X X

6. Uso del ciclo de vida del producto y X X

reposicion

7. Fortaleza de proveedores vy X X

disponibilidad de insumos

8. Concentracion de consumidores X X

9. Administracion de clientes X X

10. Servicio postventa X X

Ponderado en % 0O 30 60 O 10 O

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
90,0 Fortalezas 10,0 Debilidades

Tabla 28. Matriz PCI Minoristas capacidad financiera.

Minoristas Fortaleza Debilidad Impacto

3- Capacidad financiera A M B A M B A MB
1. Acceso a capital cuando lo requieren X X
2. Grado de utilizacion de capacidad de X X
endeudamiento
3. Rentabilidad, retorno de la inversion X X
4. Habilidad para competir con precios X X
5. Estabilidad de costos X X
PONDERADO EN % 0O 20 20 O 20 40

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
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40,0 Fortalezas 60,0 Debilidades

Tabla 29. Matriz PCI Minoristas capacidad tecnolégica.

Minoristas Fortaleza Debilidad
4- Capacidad tecnologica A M B A M B

1.Habilidad técnica y de X

manufactura

2.Capacidad de innovacion X

3. Nivel de tecnologia utilizada en X

productos

4. Valor agregado al producto X

5. Nivel tecnoldgico X

6. Aplicacion de tecnologias X

informéticas

Ponderado en % 0O 0 16,7 666 O 16,7

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

16,7 Fortalezas 83,3 Debilidades

Tabla 30. Matriz PCI Minoristas capacidad humana.

Minoristas Fortaleza Debilidad
5- Capacidad talento A M B A M B
humano
1. Nivel académico del X
recurso humano
2. Experiencia técnica X
. Estabilidad X

3

4. Rotacion interna X
5. Motivacion X
6
7
8

. Nivel de remuneracion X
. Accidentalidad X

. Retiros X
PONDERADO EN % 12,5 25 125 0 125 375

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

50,0 Fortalezas 50,0 Debilidades

Tabla 31. Matriz PCI Resumen Minoristas.
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Fortaleza Debilidad
Resumen A M B A M B
1. Capacidad directiva 14, 21,4 21,4 14, 143 143
3 3
2. Capacidad competitiva 0 30 60 0 10 0
3. Capacidad financiera 0 20 20 0 20 40
4. Capacidad tecnologica 0 0 16,7 66, 0 16,7
6
5. Capacidad talento humano 12, 25 125 0 125 37,5
5
PONDRACION FINAL EN % 53 19,2 26,1 16, 114 21,8
2

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

50,6 fortalezas 49,4 debilidades

12.3 MATRIZ POAM

(Perfil de oportunidades y amenazas del medio).

Tabla 32. Matriz POAM
Mayoristas y Minoristas

Perfil de oportunidades y amenazas (Aplica la misma matriz)

Oportunidad Amenaza
Factores econdémicos Nivel Pts. Nivel Pts.
Acuerdos de libre comercio Baja 1
Inestabilidad del sector Baja 1
Tasa de interés Baja 1
Politica cambiaria y Tasa de cambio Baja 1
Inflacion Media 2
Dependencias del costo de la gasolina Alta 3
Suma 3 Suma 6
PROMEDIO 1 PROMEDIO 2
Factores politicos
Clima politico del pais Baja 1
Politica de seguridad del pais Alta 3
Participacion ciudadana Baja 1
Coordinacion entre lo econémico y lo social Media 2
Credibilidad en las instituciones Alta 3
Suma 9 Suma 1
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PROMEDIO 2,25 PROMEDIO 1
Factores sociales

Desempleo Alta 3

Desplazamiento Baja 1

Crisis de valores en la sociedad Baja 1

Sistema educativo y Nivel de educaciéon Alta 3

Nivel de inseguridad y delincuencia Alta 3
Suma 3 Suma 8

PROMEDIO 3 PROMEDIO 2
Factores tecnolégicos

Telecomunicaciones Alta 3
Desarrollo de Internet y Cio. Electronico Baja 1
Facilidad de acceso a la tecnologia Baja 1
Globalizacion de la informacién Baja 1
Nuevas tecnologias industriales Media 2
Investigaciones Media 2
Resistencia al cambio tecnoldgico Media 2

Aplicacibn  de  tecnologias a su Baja 1
comercializacion
Suma 6 Suma 7
PROMEDIO 1,5 PROMEDIO 1,75
Factores geograficos

Transportes terrestres Alta 3

Calidad de las vias Alta 3

Condiciones climéticas y ambientales Media 2
Suma 6 Suma 2

PROMEDIO 3 PROMEDIO 2

Resumen Oportunidad Amenaza
Factores econémicos 3 6
Factores politicos 9 1
Factores sociales 3 8
Factores tecnol6gicos 6 7
Factores geograficos 6 2
Suma 27 24
TOTAL PROMEDIO 5,4 4.8
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Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

12.4 MATRIZ MEFE

Matriz de Evaluacion de Factores Externos

Tabla 33. Matriz MEFE

Oportunidad mas importante 1
Oportunidad menos importante 2
Amenaza mas importante 3
Amenaza menos importante 4

Fuente: Elaboracién propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

Tabla 34. Matriz MEFE

MEFE Calificacibn de 1 a4
Amenazas Ponderacién Calificacion Total
Impactos medioambientales 0,2 3 0,6
Mega proyectos 0,05 1 0,05
Inadecuado manejo del recurso 0,2 2 0,4
Modos y salarios + atractivos en 0,05 1 0,05
otros lugares
Oportunidades Ponderacién Calificacion Total
Especializacion en actividades 0,05 4 0,2
rurales
Mega proyectos 0,1 2 0,2
Flora y fauna 0,1 1 0,1
Folclor, turismo 0,1 4 0,4
RESULTADOS MEFE Total 1,8
Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.
12.5 MATRIZ MEFI
Tabla 35. Matriz MEFI
Fortalezas Ponderacién Calificacion Total
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Estructura y 0,1 2 0,2
caracteristicas de

la poblacion
Asistencia masiva 0,05 4 0,2
a centros
educativos
Cultura 0,2 2 0,4
Calidad del 0,1 1 0,1
recurso hidrico
Diversidad de 0,3 1 0,3
flora y fauna
Conocimientos y 0,1 1 0,1
practicas en
actividades
econémicas
Debilidades Ponderacién Calificacion Total
Equipo e 0,1 4 0,4
Infraestructura
Personal 0,3 1 0,3
capacitado
Procesos 0,1 1 0,1
Fuga de riqueza 0,1 3 0,3
Establecimientos 0,1 3 0,3
financieros
Tecnificacion en 0,1 4 0,4
procesos
productivos
Costo de vida 0,1 2 0,2
Nivel de empleo 0,1 3 0,3
Resultados MEFI  Total 3,6

Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

12.6 IE- INDICADORES DE EVALUACION

Los indices obtenidos en las matrices anteriores, se grafican en la Matriz Interna
Externa, la cual consta de 9 cuadrantes.
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Figura 10. Indicadores de evaluacién
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Fuente: Elaboracion propia, basada en el libro Gerencia estratégica de SERNA Humberto.

MEFE 1,8 MEFI 3,6

Se encuentran en la Celda VII, quiere decir, estan en una condicion de
MANTENER Y PROTEGER. Para lo cual los comerciantes mayoristas y minoristas
se les recomienda desarrollar dos estrategias: La penetracion del mercado y el
desarrollo de productos. Indica una amenaza moderada, lo cual indica que debe
prepararse para reaccionar ante cualquier cambio externo e interno.

12.6.1 Factores criticos de éxito: matriz de evaluacién de factores
externos e internos.

De acuerdo a los resultados de las tablas del diagnoéstico se encuentra que los
comerciantes mayoristas y minoristas para permanecer en el mercado y con buenos
dividendos, dando cumplimiento a la satisfaccion de los Stakeholders (grupos de
interés que rodean la empresa), necesitan implementar proyectos estratégicos en
la modernizacién tecnoldgica, reingenieria organizacional, plan estratégico del
talento humano y servicio al cliente.

Con la aplicacion de estos cuatro factores o proyectos estratégicos desarrollados
permitira fortalecer a estos grupos de comerciantes y afianzar las oportunidades a
mediano y largo plazo en su nicho de mercado. En tanto la disposicion inicial de los
comerciantes en emprender estos proyectos juega un papel protagonista, por
supuesto que con ayuda de las instituciones organizacionales para que no se
sientan solos, ni menos desorientados en los cambios que tengan que hacer. Por lo
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que mejorar en lo que necesitan asegura su éxito en el mercado, y conocer en lo
que lo distinguen de la competencia es también importante lo tengan presente y lo
mantengan, como es la distincion de vender pescado de rio, conservado bajo las
temperaturas del hielo y no congelado, y pescado de criadero en menos cantidad,
pero a comodos (bajos) precios, al tiempo que venden pescado y son flexibles
rebajando unos pesos de mas que cuesta el pescado, situacion que no sucede con
la competencia.
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13.PLAN DE ACCION PARA LOS COMERCIANTES INFORMALES DE PESCADO, SECTOR PLAZA DE
MERCADO DE GIRARDOT

Tabla 36. Actividades sugeridas a realizar.

Meta Indicador Dindmica Frecuencia
-Fidelizar -Aumento de las ventas. -Se capaciten los -Semestralmente,
clientes. -Frecuencia del cliente. comerciantes en horas los siguientes

-Garantizar la
calidad del
producto.

- Mantener

limpio el lugar.

-Constituir el
sector como
Asociacion.

-Visibilizar el
sector de los
comerciantes.

-Obligatoriedad para todos los
comerciantes estar certificados
en manipulacion de alimentos.

-Buena presentacién del lugar.

- Mejoramiento de las
condiciones laborales.
-Aumento de la competitividad.

-Reconocimiento del sector.
-Aumento de la seguridad del
sitio.

de la tarde sobre
atencion al cliente.

-Revisar su tenencia
del carnet.

-Deleguen el aseo
entre si mismos o a
terceros.

-Los comerciantes
evaltien los beneficios.

-Promocionarse en los
diferentes escenarios.
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tres afos. Corto
plazo.

-Semestralmente.
Todos los anos.

-Todos los dias.

-Una vez se crea,
sostenerla.

-Semestralmente.

Responsables

Comerciantes,
SENA, Alcaldia.

- Comerciantes,
SENA, Alcaldia.

- Comerciantes,
supervisados por
la Alcaldia.

- Comerciantes.

- Alcaldia,

Policia, medios
de comunicacion.



13.1 IMPACTOS DEL PROYECTO
13.1.1 IMPACTO SOCIAL

La comercializacion de pescado en la plaza de Girardot, compuesta por los
mayoristas y minoristas genera empleos directos a 40 personas e indirectos se
estima esta alrededor de 60 personas, los cuales son arregladores de pescado,
vendedores de hielo (fabrica hielo el Dorado, fbrica hielo Don Garcia), vendedores
de bolsas plasticas, los coteros, y los vendedores ambulantes de comidas.

13.1.2 IMPACTO ECONOMICO

Dinamiza la economia del municipio, al darse la organizacién de los procesos puede
convertirse en un producto altamente competitivo, existiendo la disposicién de todos
los actores para fortalecerlo. A eso se le suma el hecho de que es un sector con
amplia experiencia en el mercado, el cual ha contribuido al sostenimiento de muchas
familias.

13.1.3 IMPACTO CULTURAL

Mejora la imagen del municipio con el plan de mejoramiento a los comerciantes del
sector, para fortalecer el producto caracteristico de la region. Y es que este producto
alimenticio ha permitido la creacion de una identidad cultural pues se considera el
plato tipico de Girardot y la Regién del Alto Magdalena.

13.1.4 IMPACTO AMBIENTAL
Se presenta al generarse el compromiso de los comerciantes en mantener limpio el

lugar del que disponen, al tiempo que se concientizan sobre las practicas de
salubridad y las practicas responsables de pesca.

CONCLUSIONES

"En todas las sociedades las personas se organizan continuamente en formas
complejas con el fin de producir instituciones, actividades cooperativas y estructuras
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sociales que adquieren una vida y una
estabilidad propias " (Schwartz y Jacobs, 1984: 462-463). Basandose en este
principio es que han surgido las estructuras econdémicas que han permitido el
dinamismo de la economia municipal, regional y nacional.

De la construccion de este proyecto se pueden resumir varios aspectos identificados
en los comerciantes mayoristas, minoristas y consumidores de este producto. Y es
que:

-Tanto mayoristas y minoristas desconocen los eslabones anteriores a la cadena de
suministro.

- Ambos comerciantes tanto mayoristas como minoristas desconocen las
normativas de conservacion y manipulacion de este alimento, asi como también las
sanciones y multas que podrian acarrear el incumplimiento de estas normas. Y es
que como se dice célebremente “el desconocimiento de las leyes no exime de su
cumplimiento”3,

-Necesitan capacitaciones y llevar a la practica lo aprendido en el desarrollo de su
actividad econdmica.

- Los mayoristas asumen una posicién mas flexible y acogedora cuando se les habla
de asociacién, con lo que se podria deducir que estarian dispuestos a formar una.

- Los consumidores son cada vez mas exigentes, cuentan con mas oferentes, con
mas variedad de productos en resumen con mas alternativas de eleccion. Razoén
por la cual no solo escogen el producto por el precio, sino que ademas tienen en
cuenta otros aspectos especialmente la calidad.

43 CABEZAS SALMERON Jordi. El error o “el desconocimiento de la ley si puede eximir de su
cumplimiento”. Cédigo Civil. 2017 Ihttps://ssociologos.com/2017/01/16/error-desconocimiento-la-ley-
puede-eximir-cumplimiento/

84



RECOMENDACIONES

Para promover la dinamica econdémica de los comerciantes se recomienda tanto a
estos como a todos los grupos involucrados (Stakeholders) una serie de
recomendaciones:

A los comerciantes informales de pescado mayoristas y minoristas, la disposiciéon y
flexibilidad a los cambios que necesitan como son la tecnificacion de sus procesos
administrativos, a través de la adquisicion y utilizacion de medios tecnolégicos:
computadores, paquetes Office y otras aplicaciones, que permitan optimizar sus
procesos contribuyendo a una mejor organizacion y control de su gestion. Al tiempo
gue en los procesos operativos deben generarse controles de calidad constantes al
producto, a fin de garantizar la satisfaccién del consumidor. Capacitarse, apropiarse
y aplicar la normativa ISO 8402. Y fortalecerse mediante la creacién de una
Asociacion pesquera.

La alcaldia del municipio debe sensibilizarse con el sector economico de los
comerciantes con el fin de que se involucren en este plan de mejoramiento
propuesto, puesto que como institucion tienen el deber de apoyar iniciativas que
contribuyan al desarrollo del municipio, sabiendo que estos comerciantes son
generadores de empleos directos e indirectos.

Por otro lado, es importante que se involucre a todos los actores del proceso
(comerciantes, proveedores, clientes, empleados, competencia, entidades
publicas), para crear una red de apoyo, que contribuya al mantenimiento de este
sector.

Desde luego es de vital importancia la capacitacion constante para afiadir valor al

producto, mejorar la experiencia del cliente al brindar un mejor servicio y hacer
frente a los factores externos e internos.
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14. ANEXOS

FORMATOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS.

Facultad de Ciencias Administrativas, Econémicas y Contables
Programa de Administracion de Empresas

OBJETIVO: Identificar las condiciones y necesidades en la que se encuentran los comerciantes de pescado para
generarles un plan de mejoramiento que contribuya al desarrollo y competitividad de su actividad econdmica y asi
garantizar el sostenimiento del sector a largo plazo.

Edad: Género: ____ Estrato: Estado civil: N° personas a cargo:
Nivel educativo: Ciudad de Residencia: Vivienda:

Il. Caracteristicas del cuestionario

1. ¢Desde hace cuanto tiempo se dedica usted a ejercer esta actividad comercial?
| a. Menos de 1 afio | b. De 1 a 3 afios | c. De 4 a5 afios | d. De 6 a 10 afios | e. Méas de 10 afios |

2. ¢Cuadles fueron los motivos que incidieron para desempefiarse como comerciante de pescado?
| a. Tradicion familiar ‘ b. Necesidad econdmica ‘ c. Impulsado por un amigo ‘ d. Emprendimiento ‘

3. ¢Cree usted que las medidas tomadas por la Alcaldia Municipal de Girardot en separar los mayoristas y’
minorista, afectaron la comercializacion de este producto?:

| a. Mucho | b. Poco c. Nada d. No sabe |
4. Comparando sus ventas del periodo de vacaciones de junio, con las del mes de agosto del afio en curso;

| a. Aumentado | b. Disminuido c. Mantenido |
estas han:

5. Teniendo en cuenta su respuesta anterior, ¢Cudl cree usted que ha sido la causa de este hecho?

6. ¢ A qué cree usted que le da mas importancia el cliente cuando compra su producto?
a. Calidad b. Buen precio | c. Higiene d. Buena atencion | e. Seguridad del sitio | f. Variedad

7. Ha recibido capacitacion o capacitaciones por parte de alguna entidad gubernamental llAmese SENA,
Alcaldia, Gobernacion, INVIMA, Cadmara de comercio entre otras, en:

a. Servicio | b. c. Higiene | d. Buenas précticas | e. d. Todas | e. Ninguna
al cliente Manipulacién de manipulacién Emprendimiento | las
de alimentos anteriores
8. Considera que la capacitacién de manipulacién de alimentos es:
a. Muy importante b. importante c. Aceptable d. Poco aceptable

9. En Colombia existe la Norma I1SO 8402, la cual define los términos basicos y fundamentales relacionados

con los conceptos de la calidad. Para la calidad del pescado de agua dulce, el grado de enfriamiento que debe
tener es:

|a.-5°Ca-4°C [b.-3°Ca0°C [c.0°Ca 3°C |d.4°Cab°C e.6°Ca8°C | . No sabe |

10. Mencione las sanciones que obtendria al comercializar pescado en condiciones no adecuadas:

| a. Multa econémica | b. Multa pedagdgica | c. Carcel | d. Ninguna |
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11. Califique el tamafio del espacio que dispone en su punto de venta de 1 a 5, siendo 5 el mas éptimo:

a.l b.2 c.3 d. 4 e.5
12. De las siguientes opciones sefiale los que usted paga en su punto de venta:

a. Industria | b. IVA | c. Arrendamiento d. Servicios e. Tablerosy f. Todas las g. Ninguna

y comercio publicos avisos anteriores
13. ¢ Cuéntos empleos genera su negocio /punto de venta?:

a. 0 b. 1 c. 2 d. 3 ‘e. 4 If. ‘g. Mas de 5 ‘
14. ¢Sus trabajadores y usted se encuentran afiliados a Riesgos
Laborales? ‘ a. Si ‘ b. No ‘
15. ¢ Con qué tipo de seguridad social en salud, cuenta usted?
‘ a. Régimen especial ‘ b. Aportante ‘ c. Beneficiario ‘ d. Régimen subsidiado | e. No tiene
16. ¢, Con qué tipo de seguridad social en salud, cuenta sus trabajadores?
‘ a. Régimen especial ‘ b. Aportante ‘ c. Beneficiario ‘ d. Régimen subsidiado ‘ e. No tiene
17. ¢ Qué opina de las Asociaciones?
| a. Son necesarias | b. Son conflictivas | c. Nosirven | d. No sabe

. H A H 1 1A 2

18. ¢Tiene claro cémo funciona una a Si ‘ b. No Asociacion?

*En caso de ser afirmativa su respuesta
que conozca:

anterior, por favor mencione una

Gracias por su colaboracion, recuerde que la informacion es utilizada netamente con fines

académicos.
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Facultad de Ciencias Administrativas, Econémicas y Contables
Programa de Administracion de Empresas

Objetivo: Identificar las caracteristicas del cliente, sus necesidades y comportamientos de consumo de pescado.

I. Caracteristicas del cliente

Edad: Género: ____ Estrato: Estado Civil: N° personas a cargo:
Nivel educativo: Ciudad de residencia:
a. Propia b. Arrendada c. Familiar
Vivienda:

Ingresos mensuales:

a. Menos de b. 800.000- c. 1.000.000- d. 1.200.000- e. 1.400.000- f. Mas de
$800.000 1.000.000 1.200.000 1.400.000 1.600.000 1.600.000

Il. Caracteristicas del cuestionario

de comprar un producto alimenticio. Siendo 5 el mas importante y 1 el menos importante.

| a. Calidad | b. Buen precio | c. Higiene | d. Buena atencién e. Seguridad del sitio |

2. En su familia, ¢quién toma la decision de los productos que se compran en la canasta familiar?

a. Padres ‘ b. Pareja ‘ c. Varios ‘ d. Otro ‘

*Por favor si su respuesta es la Opcion C o la D, especifique quién o quiénes.

3. Califique de 1 a 4 las siguientes carnes de acuerdo al precio que tienen en el mercado. Siendo 4 mas costosa y 1
la mas econdmica.

‘ a. Res ‘ b. Pollo ‘ c. Cerdo ‘ d. Pescado ‘

4. Califique de 1 a 4 las siguientes carnes de acuerdo con sus gustos y preferencias de consumo, siendo 4 el de
mayor preferencia:

| a. Res | b. Pollo | c. Cerdo | d. Pescado |

5. ¢Con qué frecuencia consume pescado?
‘ a.Nunca | b. Diario

‘ c. De 2 a 3 veces por semana ‘ d. De 2 a 3 veces por mes ‘ e. De 2 a 3 veces cada 6 meses ‘

a.0pesos |b. Menos de 50.000|c. Entre 51.000 a 70.000|d. Entre 71.000 a 100.000 |e. Mé&s de 100.000
pesos pesos pesos pesos
6. ¢, Cuanto dinero gasta mensualmente su hogar en el consumo de pescado de rio?

7. ¢Tiene conocimiento de que existe un pabelldn de pescado en la plaza de mercado de |a. Si|b. No
Girardot?
*Por favor si su respuesta es Sl, indique donde estan ubicados:

a. Pabell6n de | b. Pesqueras e. Camiones | e. Otra
pescado de la plaza c. Supermercados d. Restaurantes mayoristas
8. En Girardot existen varios puntos de venta donde se compra pescado: ¢ Cudales conoce?

¢,Describa en cual compra?
Gracias por su colaboracidn, recuerde que la informacion es utilizada netamente con fines académicos.
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Facultad de Ciencias Administrativas, Econdmicas y Contables
Programa de Administracién de Empresas

OBJETIVO: Entrevistar a un comerciante mayorista informal de pescado de la plaza
de Girardot, para conocer informacion de los procesos administrativos y operativos
gue maneja. Asi mismo, que cuenta del grupo mayorista.

ENTREVISTA

1. ¢Cbmo es la negociacion de la compra del pescado que comercializan?
[Textual] Se trae de dos formas, por cuenta propia generando utilidades, y por
comision, cobrando un porcentaje al pescado que se vende del que envia cierto
proveedor del rio.

2. ¢Cuantos proveedores ha llegado a tener y con cuantos cuenta actualmente?
¢ Y cuantos viajes de pescado maximo le enviaba en la semana un proveedor
antes? ¢y actualmente?

[Textual] he llegado a tener hasta 6 proveedores al tiempo, y ahora si mucho 3
proveedores. Antes un proveedor en la semana enviaba 3 0 4 viajes por semana,
cuando las ventas servian, y no habia tanto desempleo, y ahora hace ya varios afios
para aca las ventas disminuyeron bastante y no envian las mismas cantidades de
pescado, envian hasta en bultos para ahorrarse algo del flete de la traida del
pescado, ahora envian 2 o 3 viajes de pescado los proveedores que tengo. Que no
siempre estdn mandando.

3. ¢Qué ha sido lo mas dificil de emprender por cuenta propia?
[Textual] no tener capital y lograr la vida crediticia en los bancos.

4. ¢Qué ha cambiado desde que usted lleva como mayorista?

[Textual] antes se vendia por nimero y tamafio de las sartas, y yo impuse para un

diciembre hace como 25 afios la venta por kilos, lo copié de Bogota porque resultaba

mejor.

5. ¢Tiene familia empleada en su negocio? ¢, Conoce si también tienen familiares
los otros mayoristas empleando?

[Textual] Si. Todos tenemos familia empleando en el negocio.

6. ¢Cuales estrategias implementa o le ha funcionado en el negocio?
[Textual] se puede negociar el precio del pescado dependiendo de la cantidad a
comprar. Adquirir ----

7. ¢Qué tipo de pescado venden?
[Textual] De rio y de criadero.
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8. ¢De donde le mandan pescado?
[Textual] De diferentes partes de Colombia, de los lados que méas estan mandando
es de Gamarra (Cesar), y ahora esta saliendo de Arauca.

9. ¢Como es el sistema de pago?
[Textual] De contado y a crédito.

10. ¢ Asegura mediante algun documento legal la venta a crédito que le hizo a sus
clientes?
[Textual] No, acé se da el articulo, pero se corre el riesgo que no paguen.

11.;Tiene cartera de mucho tiempo sin recuperar?
[Textual] Si, eso ya esta perdido.

12.Si no hay pescado, ¢ hay trabajo? ¢ Incide en el sistema de pago?

[Textual] No hay, no habiendo el articulo no hay trabajo para anotadores y
desarrumadores, por lo que los clientes que tienen crédito compran en otro lugar el
pescado con la plata del pescado que le di, trabajan la plata por otro lado, asi les
pasa a los otros mayoristas.

13.¢Con quién (es) cuenta para trabajar y como es el pago?

[Textual] Con un asistente, anotadores y desarrumadores. El asistente se le paga
quincenal, es fijo. Mientras que a los anotadores se les rota para que anoten los
vigjes, y se les paga cuando liquidan viaje y los desarrumadores también varia el
namero de ellos dependiendo de la cantidad de trabajo que hayay se le paga segun
el dia.

14.¢:Quiénes y cuantos se benefician de la comercializacién de pescado por parte
de ustedes los mayoristas?

[Textual] los que trabajan directamente con nosotros, he indirectamente los coteros,
los que venden tinto, los del restaurante que queda en la esquina, los que venden
comida ambulante, los que venden bolsas, empaques, la fabrica de hielo Don
Garcia y hielo Tropical, ademas también los clientes minoristas de pescado que
venden dentro y fuera de Girardot se benefician. Aproximadamente estamos
hablando cerca de 50 personas.

Entrevistador: Marly Magali Pinzon Mora.
Entrevistado: Mabel Ochoa. (69 afos).
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