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Resumen
El proposito del presente trabajo consiste en establecer estrategias comerciales mediante un
estudio descriptivo y transversal, con el fin de conocer el desarrollo del microemprendimiento de
abastos, sector Garzota 2 de Guayaquil, en donde se pretende describir e identificar las razones a
la falta de estrategias comerciales en las tiendas de abastos. La investigacion posee un enfoque
cuali-cuantitativo debido a que los instrumentos de recoleccion de datos utilizados fueron la
encuesta y entrevista, las mismas que se realizaron a macro y microemprendimientos aplicando
el muestreo no probabilistico por conveniencia. EI marco teérico esta estructurado, por las
conceptualizaciones de: estrategias comerciales, emprendimiento, microemprendimiento. Se
obtuvo con mayor representatividad de respuestas que la gran mayoria de los
microemprendedores desconocen el uso de estrategias comerciales, dado que no cuentan con los
conocimientos administrativos necesarios que les permita potenciar sus negocios y adaptarse a
los diferentes cambios que tiene el mercado. Por tal motivo, se platearon 3 estrategias las cuales
fueron: capacitacion administrativa para los microemprendedores, innovacion tecnologica a
través de la aplicacion de nuevas formas de pagos y la implementacion de marketing digital con
delivery.

Palabras Claves: Abastos, estrategias comerciales, mercado, microemprendimiento.
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ANEXO XIV.- RESUMEN DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR
(INGLES)
FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“Estrategias comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en el
mercado, sector Garzota 2 Guayaquil 2022”
Authors: Mora Baquerizo Jeniffer Elizabeth
Quiroz Cantos Dalemberg Carlos
Advisor: Dra. Grey Fienco Valencia
Abstract

The purpose of this paper is to establish business strategies through a descriptive and cross-
sectional study, in order to know the development of the supply microenterprise, Garzota 2
sector of Guayaquil, where it is intended to describe and identify the reasons for the lack of
business strategies. in grocery stores. The research has a qualitative-quantitative approach
because the data collection instruments used were the survey and interview, the same ones that
were carried out on macro and micro-enterprises applying non-probabilistic sampling for
convenience. The theoretical framework is structured by the conceptualizations of: business
strategies, entrepreneurship, micro-enterprise. It was obtained with greater representativeness of
responses that the vast majority of micro-entrepreneurs are unaware of the use of business
strategies, since they do not have the necessary administrative knowledge that allows them to
enhance their businesses and adapt to the different changes that the market has. For this reason, 3
strategies were discussed, which were: administrative training for micro-entrepreneurs,
technological innovation through the application of new forms of payments and the
implementation of digital marketing with delivery in micro-enterprises of supplies.

Keywords: Supplies, business strategies, market, micro-enterprise.
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Introduccién

Las estrategias comerciales son de vital importancia para los pequefios y grandes
emprendimientos, esto debido a que representan un conjunto de acciones o un plan requerido
para obtener un rendimiento positivo; se centran en satisfacer las necesidades del cliente
buscando su fidelizacidén que permita el posicionamiento y consolidacion del negocio en el
mercado.

El proyecto investigativo se realiz6 bajo la direccion del proyecto de investigacion FCI,
titulado “Estrategias comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de barrios, y sus
retos en el mercado zona norte de Guayaquil 2022”. Por esta razon la presente investigacion trata
acerca del disefio de estrategias comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de
abastos en el sector de la Garzota Il perteneciente a la parroquia Tarqui; la Garzota esta dividido
en dos etapas | y 1, ubicadas en la interseccion de las Av. de las Américas y Antonio Parra
Velasco del norte de la ciudad de Guayaquil; los propietarios de estos negocios llevan a cabo
actividades para promover sus establecimientos, pero al no estar basados en una teoria sélida o
un plan especifico como normalmente lo ejecutan otros almacenes o supermercados hacen muy
dificil su competitividad y permanencia en el mercado.

Cuesta (2021) define a las tiendas de abastos como “aquellos negocios pequefios y
medianos que venden u entregan productos de consumo masivo o diario, sean estos; viveres,
articulos de limpieza, bebidas alcohdlicas y toda clase de mercaderia de este tipo™.

Dentro de las principales ventajas y fortalezas que posee un microemprendimiento de
abastos es la cercania a los hogares, la accesibilidad de precios y las técnicas de pago, lo cual
permite que exista una interaccion social con el cliente a través del apoyo, asesoria, amistad y

abastecimiento de productos basicos necesarios.
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La competencia existente en el sector genera un abanico de alternativas al cliente, quien
sin duda alguna es quien se beneficia de este tipo de mercado, esto a su vez, es una gran
oportunidad para los microemprendedores de abastos porque les permiten la innovacién
constante en sus establecimientos como lo es el uso de la tecnologia.

Segln Torres et al. (2021) afirman que:

A raiz de la pandemia del COVID-19 y el confinamiento decretado por el gobierno, se

suscitaron afectaciones en muchos sectores productivos, siendo Ecuador uno de los paises

maés afectados, por lo que muchos emprendedores cerraron sus negocios, bajando sus
niveles de produccién y generando desempleo.

Por tal motivo, los microemprendedores debieron implementar diversas acciones para
afrontar la situacién y salir adelante paulatinamente, sin embargo, el regreso a la normalidad ha
sido algo complicado porque el tiempo avanza y con él, van surgiendo grandes cambios
econdmicos Yy tecnoldgicos que potencian cada dia méas a las grandes cadenas de supermercados.

La metodologia por emplearse en la investigacion es de tipo descriptivo, con un estudio
transversal, el mismo que se justifica mediante la recoleccion de datos a través de un enfoque
mixto, debido a que se utilizaron métodos cualitativos y cuantitativos. Para la metodologia
cualitativa se aplic6 una entrevista a los macroemprendedores del sector de la Garzota Il, y una
encuesta como un proceso para obtener datos cuantitativos aplicados a microemprendimientos de
abastos para determinar variables que deberan ser consideradas para la implementacion de
estrategias comerciales.

Con todo lo antes mencionado, la estructura del trabajo es la siguiente:

En el capitulo I se desarrollo los antecedentes, planteamiento y sistematizacion del

problema, los objetivos que se esperan alcanzar, la justificacion de la investigacion y la
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viabilidad del estudio, la misma que permitira determinar la factibilidad y disponibilidad de
recursos para el alcance de la investigacion.

En el capitulo 11 se menciona el marco tedrico del proyecto, en el cual se describieron
todos los antecedentes tedricos relacionados al tema de investigacion, las teorias generales y las
sustanciales junto al marco conceptual y legal sobre el cual se fundamenta y justifica la
propuesta del trabajo.

En el capitulo 111 se exhibe la metodologia utilizada en el proyecto, de igual forma, se
indican los tipos y métodos investigativos que se emplean, sumado a las técnicas e instrumentos
que fueron utilizados. Asi mismo, en este apartado, se calcula el tamafio de la muestra en base a
la poblacion del sector Garzota II.

En el capitulo 1V se efectud el andlisis y la interpretacion de los resultados obtenidos en
las encuestas y entrevistas, los mismos que determinaron la adecuada presentacion de la
propuesta, es decir, establecer de estrategias comerciales a los microemprendimientos del sector
Garzota Il.

El estudio se enmarca en la linea de investigacion de la Universidad de Guayaquil,
Facultad de Ciencias Administrativas: “Desarrollo local y emprendimiento socio econémico
sostenible™; asi como también, a la sublinea de investigacion de la carrera de Administracién de
empresas “Emprendimiento e innovacion, produccién, competitividad y desarrollo Empresarial”,
pues el principal aporte se centra en el disefio de estrategias para el desarrollo de

microemprendimientos de abastos del sector la Garzota II.
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CAPITULO 1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 Antecedentes del problema

Se denomina microemprendimiento a aquella actividad econémica de corta inversion que

se lleva a cabo por uno o varios emprendedores los mismos que pueden ser socios,

duefios y administradores, estos negocios usualmente no cuentan con empleados y que
cuyo servicio se basa en los conocimientos u oficios de los miembros del mismo.

(Nombela, 2018)

En la actualidad, los microemprendimientos tienen un rol fundamental en las economias
de todos los paises. A escala global, el 90% de los negocios son PyMEs (Pequefia y Mediana
Empresa), y generan més de la mitad de los puestos de empleo del mundo. (Dini & Stumpo,
2020)

En la tesis de Fernandez (2022) el cual investigo sobre los microemprendimientos como
forma de empleo en el futuro menciona que: el microemprendimiento en Espafia esta
categorizado segun su forma legal como empresa 0 como auténomo, pero que estan buscando
darle mayor voz a través del “plan de emprendedores” siendo este otra forma mas de hacer
negocio y sobre todo efectiva para sacar a muchas personas de la pobreza y de la cola del paro, si
se les provee con una cantidad de ayuda necesaria para sacar adelante sus negocios.

Para evidenciar lo antes descrito, segin informen del GEM (Monitor de Emprendimiento
Global), reflejado en un reportaje en el periddico digital Innovaspain escrito por Palacin (2021)
Espafa encabeza el ranking mundial del miedo al fracaso y la media de edad del emprendedor

espafol esta en 42 afios.
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De esta forma, el estudio refleja que el perfil del emprendedor espafiol engloba
mayoritariamente a personas entre 35 y 44 afios (30,5%), ademas de personas entre 45 y 54 afios
(35,5%). La edad media se situa en torno a 42 afios edad, que, con el proceso de maduracion de
las iniciativas, va aumentando hasta alcanzar los mayores de 55 afios un 36,4% en las iniciativas
consolidadas. En el extremo contrario se encuentra la poblacion més joven, entre 18 y 24 afios,
que representa el 21,7% del total en 2020. (Palacin, 2021)

Luego de haber analizados a Fernandez y a Innovaspain se logra comprender que los
microemprendimientos en Espafia no tienen tanta relevancia y que el miedo a fracasar es uno de
los limitantes de las personas para iniciar un negocio.

En la tesis de Solis (2021) con el tema “Evaluacion de Las estrategias competitivas de
cinco micronegocios de comercio al por menor en la Comisaria de Cholul, Yucatan”, menciona
que: En México muchos de los microempresarios no tienen una educacion formal en la
administracion y gestion de negocios; sin embargo, ellos han desarrollado un sélido
conocimiento en el area a través de la experiencia de vida, lo cual no es suficiente debido a que
las grandes cadenas van ganando territorio generando una preocupacién constante por el niUmero
de ventas/utilidad que tienen que alcanzar dia a dia para mantener sus negocios a flote.

En la tesis de (Campos & Quiros, 2020) con el tema “Gestion comercial y promocion de
ventas en los cinco mercados de abastos de Cajamarca, 2020”, menciona que: los mercados de
abastos se encuentran en un epicentro con orden, econémico, politico y urbano, existiendo una
decadencia en una reforma selectiva promoviendo lugares importantes para las ventas de los
distintos productos o servicios que estos ofrecen al publico en general, haciendo entender que los
mercados antiguos de abastos no pueden competir con la nueva globalizacion e

internacionalizacion de la promocion en ventas.



25

Luego de haber analizado las tesis, se obtiene como resultado que los
microemprendimientos de México y Per( siguen manteniéndose bajo una misma filosofia, la
misma que consiste en la escasa innovacion y poca capacitacion, lo cual los condena a no tener
una estabilidad en el mercado con riesgo a desaparecer sino implementan algo al respecto.

Para la revista Lideres a través de los datos del GEM, el Ecuador en el afio 2019 el 78%
de la poblacion adulta consideraba que tenia las habilidades para emprender y el 35,8%, menos
que el promedio en la region tenia miedo al fracaso. Este miedo al fracaso se debe por los tipos
de emprendimientos, ya que estos estan ubicados mayoritariamente en comercio y por la alta
competencia existe una rotacion en los negocios. (Lideres, 2020)

Para el 2020 existieron cambios inesperados a raiz del Covid-19 los cuales impulsaron a
que los emprendimientos ecuatorianos se vieran forzados a incorporar las tecnologias en cuanto a
la innovacion y comunicacion, para ese momento no se contaba con una buena preparacion y
conocimiento del tema, pasando hacia un modelo de negocio a distancia, para responder a la
nueva realidad poscovid-19.

Segun informacion proveniente de la Superintendencia de Compafiias, reflejada en el
diario El Comercio (2021), se registraron 281 nuevos negocios en Ecuador, de ese grupo, 89
establecimientos se ubicaron en el segmento de autos y bicicletas. La mayoria se concentré en las
provincias mas pobladas como Pichincha, Guayas y Manabi.

Una estrategia comercial bien planteada ayudara a dirigir y actuar para el logro de
objetivos del negocio. Por lo tanto, los investigadores de la tesis consideran que la actividad
comercial en el Ecuador, ha demostrado que, debido a factores fluctuantes como las condiciones

politicas, aperturas de locales comerciales, innovaciones en el &mbito de las tecnologias, y los
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cambios en las exigencias de los clientes, entre otros, ha causado que los grandes supermercados
y distribuidores hayan cautivado en su mayoria al mercado competitivo del pais.

La estrategia comercial sirve para explicar una serie de acciones que se deben llevar a

cabo para darle solucién a un determinado objetivo de la empresa. Esta se puede plantear

por diversas razones, ya sea conocer un nuevo producto, aumentar seguidores o publico
objetivo, participacion de mercado o también para ver resultados en las ventas del

negocio. (SantaMaria, 2022)

Esto indica que al plantearse una estrategia comercial lo que se pretende lograr es que el
bien o producto que se ofrezca alcance el objetivo de venta que se plante6 al inicio para asi
lograr el éxito del negocio.

En cuanto a los microemprendimientos ubicados en la Cdla. La Garzota al norte de
Guayaquil, segun datos de INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos) del (2010),
existe una gran cantidad de tiendas de abastos que cubren 120 hectéreas de terreno con una
poblacion estimada de 7.208 de la cual el 57% es econdmicamente activa.

La gran mayoria de estos microemprendimientos tienen antigiiedad, pues la variedad de
productos, acompafiado de la cercania a los hogares y la cordialidad en la atencion del tendero ha
permitido que por muchos afos este sea el destino preferido para la compra de abastos, a diario.
Sin embargo, la gran mayoria de estos surgieron para cubrir la necesidad provocada por la
pandemia de 2020, esto debido a que, las personas vieron una fuente de ingresos propia a traves
de este emprendimiento.

Segun la Camara de Comercio de Guayaquil, informacion reflejada en el diario digital El
Universo (2022) menciona que: el ultimo afio, los negocios de microemprendimientos de viveres

volvieron a cobrar fuerza. Debido a la pandemia, estos establecimientos perdieron gran parte de
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sus clientes fijos, esto debido a que la captaron las grandes cadenas. Actualmente, para el
gremio, se estd retomando la afluencia que comdnmente tenian y, por ende, hay una mejor
predisposicion para apostar por este modelo de negocio.
1.2 Formulacion del problema

Luego que los investigadores realizaron una observacion a priori, lograron identificar
como principal problematica que el desconocimiento de estrategias comerciales impide el
desarrollo de microemprendimientos de abastos y retos en el mercado sector la Garzota 2.

Por lo cual, se plantea la siguiente pregunta de investigacion:

¢De qué manera el desconocimiento de estrategias comerciales impide el desarrollo de

microemprendimientos de abastos y sus retos en el mercado, sector Garzota 2 Guayaquil 2022?

1.3 Sistematizacion
1. ¢Mediante una revision bibliografica se podra conocer las bases teoricas y conceptuales
de los microemprendimientos?
2. ¢Queé técnicas de levantamiento de datos permitiran conocer la realidad de los
microemprendimientos de abastos?
3. ¢Qué estrategias comerciales se disefiaran para los microemprendimientos de abastos del
sector la Garzota 2?
1.3.1 Arbol de problema
Luego de haber realizado el mapeo del Sector La Garzota para el levantamiento de
informacidn se pudo observar ciertas caracteristicas que poseen los microemprendimientos de
abastos, lo que permitié deducir este arbol del problema. De las 11 tiendas de abastos que operan
en la Garzota 2, 9 de ellas no poseen publicidad lo cual provoca poca difusion del

microemprendimiento, seguido de que 10 de ellas manejan un precio méas elevado que los
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supermercados lo que desencadena una gran cantidad de pérdida de clientes, por ultimo, 9 de
ellos posee una limitada innovacion en su local lo que impide cumplir nuevos retos del mercado
y mantenerse en el mismo.

Figura 1
Arbol de problema

Desfavorece las ventas y
perdidas de clientes
en los

Impiden cumplir
nuevos retos del
mercado

Poca difusion del
microemprendimiento.

(De qué manera el desconocimiento de estrategias comerciales impide el
desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en el mercado,
sector Garzota 2 Guayaquil 2022?

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

1.3.2 Objetivos
1.3.3 Obijetivo General
e Establecer estrategias comerciales mediante un estudio descriptivo y transversal a fin de
conocer el desarrollo de los microemprendimiento de abastos, sector Garzota 2 de

Guayaquil.
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1.3.4 Obijetivos especificos
e Conocer las bases tedricas y conceptuales de los microemprendimientos mediante una
revision bibliogréafica.
e Aplicar técnicas de levantamiento de datos para conocer la realidad de los
microemprendimientos de abastos apoyado de un estudio descriptivo.
e Disefiar estrategias comerciales para los microemprendimientos de abastos del sector la

Garzota 2.

1.3.,5 Justificacion
Justificacion tedrica.

El presente trabajo investigativo se encuentra direccionado en establecer estrategias
comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en el mercado en
el sector la Garzota 2, para lo cual se conoceran las bases tedricas y conceptuales de los
microemprendimientos mediante una revision bibliografica.

Si bien es cierto, los emprendedores debieron de pasar por diferentes retos para que sus
negocios puedan mantenerse dentro del mercado, estos retos suelen incidir en la permanencia de
los microemprendimientos en el mercado haciendo que su crecimiento y desarrollo sea inestable,
muchas veces por la falta de conocimiento para afrontar los desafios que se presentan durante su
implantacion en el mercado. Por ende, se busca aportar al conocimiento sobre cada una de las
estrategias comerciales y la manera en que estas influyen en el posicionamiento de los
microemprendimientos en el mercado.

Justificacion Metodoldgica
Para lograr los objetivos planteados, se realiz6 una investigacion mixta para recolectar,

analizar y vincular datos cualitativos y cuantitativos, a su vez, se hizo un estudio descriptivo
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transversal, utilizando técnicas de levantamientos de datos como la encuesta y la entrevista; las
cuales van acorde al disefio de investigacion aplicado para la recopilacion de informacion
necesaria respecto a las variables, con ello se pretende conocer sobre los retos que enfrentan los
microemprendimientos de abastos localizado en la Garzota 2, para ello se busca disefiar
estrategias comerciales que permitan optimizar el desarrollo de los negocios.
Justificacion Préactica

La investigacién espera responder a la problemética planteada sobre de qué manera el
desconocimiento de estrategias comerciales impide el desarrollo de microemprendimientos de
abastos y sus retos en el mercado; en base a los resultados previamente obtenidos de los
instrumentos aplicados, se elabord una propuesta en donde las estrategias comerciales estén
direccionadas a que los microemprendedores conviertan mas rentable su negocio, y estos a su
vez puedan llevar una administracion mas técnica, garantizando grandes oportunidades para su
permanencia en el mercado.
1.3.6 Viabilidad del estudio

El proyecto de investigacion titulado “Estrategias comerciales para el desarrollo de
microemprendimientos de abastos y sus retos en el mercado, sector Garzota 2 Guayaquil 2022
aporta a la linea de investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas “Desarrollo local y
emprendimiento socio econdmico sostenible”; asi como también, a la sublinea de investigacion
de la carrera de Administracion de empresas Emprendimiento e innovacion, produccion,
competitividad y desarrollo Empresarial”, debido a que contribuye de forma tedrica y préactica en
el desarrollo del estudio y amplia la investigacion referente a la lineas planteadas, por lo que

permite que sea viable.
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De acuerdo con Bernal & Ladino (2019) mencionan que:

Los estudios de viabilidad son una alternativa para la estructuracion de cualquier idea

productiva que se quiera adelantar, bien sea, como parte del proceso de formacion

profesional y con la busqueda de ingresos con base en el progreso de labores de
emprendimiento. Este proceso conlleva la recopilacion de informacion, que provenga de
un adecuado andlisis de los factores que influyen sobre la consolidacion de una estructura
de negocio y que, permitan tomar decisiones en base a elementos de juicio lo
adecuadamente técnicos como para determinar su viabilidad.
Adicionalmente, el presente estudio se realiza bajo la direccion del proyecto de investigacion
FCI”, el mismo que se encuentra en desarrollo y en supervision de docentes de la Facultad de
Ciencias Administrativas.

En resumen, se han expuestos los antecedentes del problema de trabajos investigativos
anteriores, asimismo, se responde a la pregunta de investigacion sobre de qué manera el
desconocimiento de estrategias comerciales impide el desarrollo de microemprendimientos de
abastos, dando como resultado que una de las causas fue que no poseen publicidad en sus

negocios y por esta razén no pueden difundir el microemprendimiento.
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CAPITULO 2
2 MARCO TEORICO

En este capitulo, se presenta la recopilacién de estudios relacionados al &mbito del
emprendimiento y el disefio de estrategias comerciales que permitiran el desarrollo de estos
microemprendimientos ubicados en la Garzota 2, para ello se describen teorias generales y
sustantivas las cuales se tomaron como guia para desarrollar la investigacion. Adicionalmente se
detalla el marco conceptual de las palabras mas relevantes en todo el proyecto.

2.1 Antecedentes tedricos

El presente proyecto esta direccionado a identificar y a los nuevos emprendimientos del
sector la Garzota 2, el mismo que, contiene, a continuacién, se describen trabajos investigativos,
los cuales.

En la tesis de Willian Sancén en el afio (2022) titulada “innovacion y creacion de valor de
las microempresas de la cabecera parroquial el anegado, periodo 2019-2021” menciona que las
microempresas deben de poner en practica estrategias que le permitan mejorar los procesos de
creacion de valor para obtener beneficios econdmicos, entre ellos la innovacién de los productos,
y la creacion de nuevos canales de comercializacion; esto permite que se vuelvan mas
competitivas y sus utilidades aumenten.

Ayala (2018) menciona que, “las implementacion de estrategias comerciales son muy
importantes para que la organizacion obtenga ventas significativas y asi pueda posicionarse en el
mercado, ya que a través de esto sera reconocida y a la vez competitiva” (p. 16), la situacion de
la empresa era el no contar con un organigrama estructural adecuado por tal motivo la empresa al
carecer de estrategias de comercializacion genera que las personas no conozcan los bienes que

ofrece la empresa, originando perdidas en las ventas. Aplicar las estrategias de comercializacion
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ayudara a incrementar las ventas, dar a conocer los productos que ofrece Proalim y captar
clientes.
2.2 Teoria general

El estudio propuesto se asocia con la necesidad de establecer estrategias que permitan el
desarrollo de los microemprendimientos de abastos, con el fin de favorecer sus ingresos, al
mismo tiempo que pueda posicionarse con mayor fuerza y participacion en el entorno del
mercado actual. En este sentido, en este apartado, se traen a colacion algunas teorias que
explican estos aspectos en el marco comercial. La investigacion se centrd en el disefio de
estrategias comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos en el sector de la
Garzota 2.

2.2.1 Las Estrategias

La teoria de la estrategia lo que busca es una explicacion en base a la necesidad que
puede tener una empresa en cada uno de sus componentes, la misma que esta vinculada con el
éxito y triunfo de una persona u organizacion.

Chiavenato (2017) en su libro planeacion estratégicas define a la estrategia como, “un
poderoso y amplio curso de accion que la empresa elije, a partir de la premisa de que una
posicion futura diferente le proporcionara ganancias y ventajas en relacion con su situacién
actual” (p. 4).

2.2.2 Estrategias comerciales
Desde la perspectiva de (Ayala, 2018): "las estrategias de comercializacion son muy importantes
para que la empresa tenga ventas significativas y pueda posicionarse en el mercado, ya que

mediante la implementacion de las estrategias la empresa sera reconocida y logre ser competitiva”
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Asi pues, Ayala destaca que las estrategias estan dirigidas a un mercado en donde se
busca construir una relacion con el cliente a largo plazo y cubrir sus necesidades.

En base a lo mencionado se puede comprender que el establecer estrategias comerciales
es de suma importancia porque va a permitir a una empresa, organizacion o negocio tener
sostenibilidad en el tiempo, asi mismo, diferenciarse de su competencia y estar preparado para
los cambios que se producen en el entorno.

2.2.3 Tipos de estrategias de Comercializacion

Las estrategias comerciales o de marketing cominmente se dividen en 4 tipos, las
relativas de producto, las de afectacion al precio, las estrategias de distribucion y las de
comunicacion. Es lo que generalmente se conoce como las 4 p del marketing de una empresa, ya
que son considerados los pilares basicos que se deben trabajar. (Gonzalez, 2018) (Véase Figura
2)

Figura 2
Tipos de estrategias comerciales

,
Estrategias de productos:

reflejan acciones que se van a desarrollar a lo largo de un periodo de
tiempo determinado en relacion a dicho producto o servicio

\
( Estrategias de precio: )
para poder seguir en el mercado resulta necesano que los ingresos obtenidos
por las ventas, en las que el precio forma una parte esencial, excedan los costes
totales de la empresa atribuibles al producto o servicio de que se trate.
. J
'S . PR — "
Estrategias de distribucién:
Para que el producto se venda es necesario que sea accesible al
\consumidor. y

Estrategias de comunicacion:

se orientan a hacer llegar el mensaje al cliente, destacando siempre los
beneficios que para éste tiene el producto o servicio.

\

Fuente: Extraido de Gonzalez (2018) de su articulo titulado estrategias de comercializacion.



35

2.2.4 Formulacion de la estrategia

La formulacion responde a la fase previa que contiene tres elementos claves que deben
asentarse con pertinencia, objetividad y claridad antes de considerarse como elementos
sustanciales de la organizacion. Estos elementos son: el diagnéstico, la formulacion como tal y la
ejecucion de estas. Pefafiel et.al, (2020, pag. 47)

Figura 3
Formulacion de la estrategia

A Misidn, visidn ,
Andlisis interno .
Fortalezas y debilidaies valores, objetivos,
[competencias centrales, metas,
producto, servicio) plan de accién

Ejecucidn Evaluacién
de la estrategia de la estrategla

Andlisis externo
Oportunidades y amenaras
{factores de éxitao,
mﬂ[lngenr:ia.‘.:-

Fuente: Extraido de Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (1ICA,
2018)
2.2.5 El emprendimiento
Avila (2021) menciona que:
El emprendimiento es muy importante para el desarrollo del pais, reflejandose en el
beneficio que la sociedad percibe de los emprendedores, no solo es hacer referencia a la
resolucion de problemas del cliente y la satisfaccion de las necesidades dentro del

mercado, sino también, es reconocer su aporte en la creacién de empleos.
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2.2.6 Microemprendimientos
Segln Synch (2020) menciona que un microemprendimientos "Es la actividad econdmica
acometida por uno o varios emprendedores, que, a su vez son duefios, socios y administradores, a
menudo son negocios pequefios, individuales o familiares".
2.2.7 Importancia de los microemprendimientos
Cabrera (2018) recalca que:
Un microemprendimiento es importante porque ya sea en pequefias o grandes cantidades
buscan un medio de produccion alternativo, el mismo que les ayuda a solucionar en parte
la educacidn, salud y alimentacion que es lo que requiere cada persona a través de los
micro emprendimientos, los cuales pueden surgir luego de un tiempo con mucha
dedicacion y esfuerzo en una microempresa.
2.2.8 Caracteristicas del microemprendimiento
e Trabajar en equipo, con un compromiso y responsabilidad especial por parte de los
integrantes de la pequefia empresa. De la misma manera, implica la aprobacion de una
persona que lidere el proyecto y una estrategia del tipo de negocio que se quiere poner en
marcha.
e Necesidad de formacion y capacitacion constante a los cambios sociales y econ6micos
actuales en el que se desarrolle el microemprendimiento.
e Valores solidos, con fuerte componente creativo, solidario y con gran cuidado de la
comunidad.
e De tamafio pequefio (menos de 10 trabajadores), que supone una salida al desempleo.

(Benjumea, 2020)
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2.2.9 Tipos de microemprendimiento

e Supervivencia: sin poseer un capital operativo (como, por ejemplo: la venta ambulante).

e Expansion: son los que generan excedentes que permiten sostener la produccién, pero no
permiten el crecimiento.

e Transformacion: donde los excedentes si permiten acumular capital.

2.2.10 Ventajas de los microemprendimientos

e Corto capital y costes operativos en la etapa inicial.

e Definicidn particular del proyecto, junto con los logros y con aquellos objetivos a
alcanzar.

e Gran autonomia de decision.

e Altaflexibilidad a los cambios.

e Mayor libertad horaria y rango de definicion de sueldos.

e Relacion estrecha y franca con el cliente final. (Benjumea, 2020)

2.2.11 Inconvenientes de los microemprendimientos

e Carencia en cierta tendencia a la disociacion con respecto a la idea de negocio original
desencadena un desaprovechamiento del tiempo, lo que pudiera complicar la puesta en
marcha del proyecto.

e Escasos conocimientos especificos y necesarios para el area en la que se esta
desarrollando el emprendimiento, asi como el estudio de mercado realizado de manera
previa.

e Enlo que se basa a la parte econdmica, se presentan los ingresos inestables y falta de

capacitacion administrativa. (Benjumea, 2020)
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2.3 Teoria sustantiva

Las teorias sustantivas permiten hacer referencia al desarrollo teodrico especifico del
proyecto de investigacion; corresponden a la descripcion situacional de las tiendas de abastos
para la implementacion de estrategias innovadoras que beneficien a dichos
microemprendimientos. A continuacion, serdn mencionadas.

2.3.1 Importancia de las tiendas de abastos

Mifio y Moncayo (2018) detallan que:

Con el paso del tiempo las tiendas de abastos se han convertido en una alternativa de

intermediacion, a mas de ser auto generadoras de empleo y soluciones financieras dentro

del hogar, el exceso de unidades de comercializacion en espacios geograficos
poblacionales, han dinamizado la competencia que existe entre ellas, volviendo un
abanico de alternativas al consumidor que en definitiva es quien se beneficia de este tipo
de mercado.

En Ecuador este tipo de negocios son considerados un elemento cultural y econémico
debido a que satisfacen las necesidades de la localidad a la que pertenecen. A lo largo del tiempo
se han desarrollado positivamente llegando a convertirse en aliados de diferentes empresas como
los bancos méas grandes del pais, tal es el caso de Banco de Guayaquil, Pichincha y Pacifico.
2.3.2 Caracteristicas de las tiendas de abastos

Para Alfonso (2019), “las tiendas de abastos tienen un importante valor econdémico,
cultural y social dentro de la sociedad, el tendero es quien brinda al consumidor asesoria, apoyo,
amistad y lo abastece de productos basicos indispensables”. Las caracteristicas mas destacadas

son: (Veéase Figura 4)



Figura 4
Caracteristica de una tienda de abastos

“Caracteristicas de una tienda de abastos”

— La ubicacion de la tienda son preferiblemente zonas residenciales.

> Los productos que distribuyen son limitados.

*  El propietario y colaboradores cominmente hacen parte de una misma familia.

p
Entre el tendero y el cliente se construye una relacion afectiva, brindando
facilidades de pago.

personales de los clientes, escuchar vivencias del cliente, traer productos

exclusivos para el cliente)
o /

[
.{ Brindan servicios adicionales diferentes a su actividad comercial (guardar objetos

Fuente: Extraido de Alfonso, (2019) en su caso de estudio el marketing empirico utilizado
en las tiendas de barrio y la contribucion del marketing estratégico para responder a la competencia.

2.3.3 Abastecimiento de las tiendas de abastos
Segun Chasiguano (2018) el abastecimiento de productos se lo hace de dos maneras:
(\Véase Figura 5)

Figura 5
Abastecimiento de las tiendas de abastos

Hacen que el abastecimiento sea mas sencillo ya que
trabajan por medio de pedido personalizados ademas de
Distribuidores brindar asesoramiento, publicidad, promociones, entrega en
el lugar deseado y dependiendo la cantidad de compra se

negocia para una facilidad de pago.

Hace que el precio sea mas comodo por no haber
demasiados intermediarios, la desventaja en la adquisicion
Productores de frutas y verduras es el cambio climatico que hace que
haya escases en los productos y por ende un precio

sumamente alto y variable en poco tiempo.

Fuente: Informacion extraida de Chasiguano, (2018) en su tesis plan de marketing para el
posicionamiento de la tienda de abarrotes “Al Fresco” ubicado en la ciudad e Ibarra.

39
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“Para las tiendas de abastos trabajar con canales de distribucion identificados es una gran
fortaleza, ya que esto permite garantizar la responsabilidad, calidad, seguridad y eficiencia al
momento de la entrega de los productos que expende la microempresa. (Chasiguano, 2018)

Estos canales de distribucidn permiten que el abastecimiento sea mucho mas sencillo
debido a que laboran por medio de los pedidos personalizados de los tenderos entregandolos en
el lugar deseado y en base a la cantidad de compra que se realice maneja un acuerdo de
facilidades de pago que ayuden al microemprendimiento.

2.3.4 Factores tecnologicos de las tiendas de abastos
Chasiguano (2018) menciona que:

Los constantes cambios tecnoldgicos obligan a que los empresarios desarrollen nuevos

conocimientos ya que, de no mantenerse actualizados, es poco probable que sus empresas

puedan competir con eficacia. Para la tienda de abastos la innovacion tecnolégica es una
gran amenaza porgque muchos de estos establecimientos no tienen la capacidad
econOmica para adquirir lo necesario para que puedan desarrollarse, sumandole a esto
que en el Ecuador es complicado la implementacién tecnologia debido a los elevados
precios del mercado.

Sin duda alguna que la tecnologia es un elemento importantisimo para cualquier tipo de
microemprendimiento, esta permite la mejora de diversos procesos como el cobro y facturacion,
forma de distribucion, comercializacion y administracion de la tienda; sin embargo, la gran
mayoria de tenderos no cuentan con los recursos necesarios para poder introducir nuevas
tecnologias en su negocio, generando asi una gran desventaja en el mercado obligandolos a
tomar estrategias alternativas que los ayude adaptarse a los cambios tecnologicos que

constantemente se van presentando.
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2.3.5 Poder de negociacion de los proveedores de las tiendas de abastos

Antes de seleccionar a un proveedor, el centro de compra deberé especificar los atributos
que se esperan del producto e indicar su importancia relativa, entre ellos, el precio, la reputacion,
la confiabilidad del servicio y la flexibilidad de los proveedores. (Kotler, 2006)

Los proveedores poseen un papel fundamental en los microemprendimientos de abastos,
pues ellos son el eje central del negocio, son quienes abastecen a la tienda con los productos que
a diario se venden, es por esta razén que a pesar de haber muchos en el mercado siempre se
tendra que contar con el que brinde disponibilidad de tiempos, accesibilidad de precios y eficacia
en el servicio.

Comunmente frecen crédito hasta un mes y la personalizacion en cada uno de los

productos que ofertan en el establecimiento con determinados descuentos. Para la tienda

de abarrotes los proveedores son una fortaleza, pues se forma una gran alianza que
facilitando la adquisicion de productos y a su vez brindar asesoramiento en promocion de

productos para mejorar las ventas. (Chasiguano, 2018)

Para todo microemprendimiento de abastos es muy importante la alianza que se tiene con
los proveedores, ya que ellos mas alla de brindar asesoramiento siempre buscaran el propoésito de
potenciar sus marcas y ayudan a los tenderos en su negocio, tal es el caso de la adecuacién del
local con estanterias, muebles, fachada, vitrinas, letreros, carpas e incluso congeladores para la

exhibicion exclusiva de sus productos.
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2.3.6 Técnica de venta de las tiendas de abastos

Para Lozano et a. (2021), la venta a granel es aquella forma de comercializacion de
diferentes tipos de productos, los cuales no son previamente envasados empaquetados ni
etiquetados, evitando de esta forma los plésticos de un solo uso y que las personas adquieran
solamente la cantidad que necesaria en envases reutilizables eco amigables.

Esta técnica es muy utilizada por la gran mayoria de microemprendimientos de abastos,
la esencia radica en la confianza y credibilidad que tiene el tendero hacia el cliente, la misma que
consiste en la facilidad de comprar lo necesario en productos por peso y sin envase promoviendo
el consumo responsable pagando lo justo y reduciendo desperdicios que afecten al medio
ambiente.

2.3.7 Estrategias empleadas por las tiendas de abastos

Segun Mero (2021) las tiendas de abastos:

Utilizan estrategias empiricas ya que son claves para su negocio, entre ellas estan: la

cercania y empatia que tiene el tendero con el cliente, pues €l sabe donde vive, conoce los

miembros de su familia, que mayormente consumen, la frecuencia en la que necesita de
los productos y cual es su capacidad econdmica.

Estas estrategias resultan para los tenderos ser las mas eficaces; ya que ellos consideran
que el buen servicio y atencion al cliente permitira que se lleven una gran impresion de la tienda
y decidan volver de manera oportuna a realizar sus compras.

Asi mismo con la empatia, ya que, al obtener informacion valiosa del cliente, los tenderos
se dan la libertad de brindar facilidades de pago, cotizar y traer productos exclusivos, escuchar

vivencias y guardar objetos, todo esto con el objetivo de buscar la fidelizacion del cliente.
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Carencias de las tiendas de abastos

Dado que los emprendimientos se impulsan de manera esponténea, por necesidad y por

emotividad, sin Plan de Negocios, estudio minimo de mercado, conocimientos y

capacidad para organizar la contabilidad, inventarios, estrategias de marketing, determina

que alrededor del 60 % de los negocios fracasen antes de cumplir el afio de operacion.

(Torres & Synch, 2022)

Lamentablemente esas son las carencias que poseen la gran mayoria de
microemprendimientos de abastos, los tenderos no suelen realizar un estudio de mercado, una
correcta planificacion, limitacion de estrategias e incluso la seleccién de una buena ubicacion,
por lo que es imposible competir con las demas tiendas y a su vez mantenerse en el mercado.

Sin bien es cierto que un negocio pequefio como las tiendas de abarrotes suelen carecer

de planificacién, un diagnostico ayudaria a contrarrestar los dafios econémicos que

provoca los inestables precios de los productos de consumo masivo, a identificar y

seleccionar de manera eficiente a sus proveedores, y a la posibilidad de adaptar

estrategias que ayudan incorporar un sistema de control parcial. (Rodriguez, 2018)

Los cambios econdmicos que constantemente afronta un pais son uno de los factores que
afectan a gran escala los microemprendimientos de abastos, los productos suben de precio y esto
ocasiona una gran pérdida por reduccion de ventas, por ende, es necesario tener como fortaleza
proveedores de confianza y estrategias a la mano para poder sobresalir de situaciones adversas

que se presenten.
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2.4 Marco conceptual
En esta parte de la investigacion se encuentra los principales términos los mismos que
fueron consultados a varios autores:
Estrategias
La estrategia es aquella herramienta directriz que busca la satisfaccion de las necesidades
de un publico objetivo a quien esta dirigida la actividad de la organizacion, a través de
una interaccién proactiva de la empresa con todo su entorno y la implementacion de
procedimientos y técnicas de basamento cientifico empleadas de manera constante e
integral. (Ronda, 2021)
Estrategias comerciales
Las estrategias de comercializacion son conocidas también como estrategias de
mercadeo, etas consisten en las acciones estructuradas y planeadas que se llevan a cabo
para poder alcanzar aquellos objetivos planteados y relacionados con la mercadotecnia,
como, por ejemplo: dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o también
tener una mayor participacion en el mercado. (Arechavaleta, 2018)
Tiendas de abastos
En palabras de (Garcia, 2021) las tiendas de abastos, "son establecimientos comerciales
en los que se pueden adquirir variedad de alimentos, articulos del hogar, limpieza y otros
productos basicos, estos también Ilamados productos de abarrotes™
Emprendimiento
Para Borja et al. (2020) mencionan que:
El emprendimiento es aquella accion de crear un negocio con el cual se estima generar

ganancias y recursos, los emprendedores desempefian un papel importante en cualquier
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empresa, sobre todo porque a partir de sus habilidades, conocimientos e iniciativa pueden
anticipar las necesidades de las personas y asi aportar con nuevas ideas en el mercado.
Microemprendimiento
El microemprendimiento es la actividad econdémica que conlleva poca inversion,
implementada por uno o varios emprendedores que a su vez son socios, duefios y
administradores. Los microemprendimientos cominmente son pequefios negocios que
normalmente no poseen con empleados en el que su servicio se basa en los conocimientos
u oficios de todos los quienes lo conforman. (Nombela, 2018)
Competencia
Para la revista Comision Nacional de los Mercados y la Competencia (CNMC, 2020) "la
competencia es una forma de relacion econdémica entre oferentes y demandantes que, cuando
existe, hace que los mercados realicen sus operaciones de forma adecuada, los recursos se
asignen de manera Optima y, en, por consiguiente, los clientes se beneficien de ello".
Mercado
Segun (Kotler, 2006) afirma que, "un mercado es el conjunto de compradores y vendedores que
negocian con un producto concreto o con una clase de productos determinada.
2.5 Marco legal
El proyecto de investigacion se avala en la normativa de: La ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion, de la Asamblea Nacional de la Republica del Ecuador. (Ley
Organica de Emprendimiento e Innovacion, 2020) tomando como base los siguientes articulos:
Art. 1.- Objeto y Ambito.
Art. 11.- Estrategia Nacional De Emprendimiento E Innovacion.

Art. 13.- Infraestructura Para Centros De Emprendimientos.
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En sintesis, el capitulo 11 refleja las teorias que sustentan esta investigacién tales como:
las estrategias, estrategias comerciales, el emprendimiento y el microemprendimiento de abastos
de autores relevantes como Chiavenato, Da Silva, Avila y Synch que permitieron ampliar el
horizonte de la investigacion.

A continuacion, se incluye la matriz de consistencia en donde se encuentra un resumen
del proyecto de investigacion que permite visualizar el alcance de todo el proceso (Véase tabla
1), también, la operacionalizacion de las variables en la cual se contemplan las estrategias
comerciales como variable dependiente y el desarrollo de los microemprendimientos de abastos
como variable independiente, de esta manera se establecen los indicadores y las preguntas a

utilizar en las encuestas y entrevistas. (Véase tabla 2)



2.5.1 Matriz de consistencia

Tabla 1

Matriz de consistencia

47

MATRIZ DE CONSISTENCIA PARA PROYECTOS DE INVESTIGACION

AUTORES: MORA BAQUERIZO JENIFFER - QUIROZ CANTOS DALEMBERG
. S METODOS Y POBLACION Y
. FORMULACION DEL VARIABLES DISENO DE LA
TITULO PROBLEMA OBJETIVOS y=1) INDICADORES INVESTIGACION TECNICASDE LA MUESTRA DE
5 PREGUNTA DIRECTRIZ < . INVESTIGACION ESTUDIO
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL: INDZQEI{T“:)?]?ETE .
Estrategias comerciales = 2 ; g
para el desarrollo de S * Establecer estrategias l“dlcadf’rcs dc‘{‘°_glaﬁ°°5
microemprendimientos de con‘;erciales Wi comerciales para enfrentar los Cliente ‘?l?thl‘ o
abiistos v smiTetos ea T retos en el mercado mediante un Competitividad
5 desamollode estudio descriptivo y transversal a Tipos de estrategias de
el mercado, sector microemprendimientos de | ChR A Estrategias comerciales lianid
Garzota 2 Guayaquil T e fin de conocer el desarrollo de comercializacion
2022 ) y microemprendimientos de abastos, Metas por alcanzar
S mercado, sector Garzota 2 séctor Garzota:2 de Guavaguil
Guayaquil 20222 o yaq Método:
— = —— descriptivo Poblacién:
PROBLEMAS ESPECIFICOS: OBJETIVOS ESPECIFICOS: DEP‘E‘I\ELD:ENTE . INDICADORES microemprendimientos
- . Técnicas: del sector la Garzota
£ PSSO, 2 * Conocer las bases tedricas y ‘De qué fi i csiateatns Diseiio: 10 5 utilizo
1. {(Mediante una revision bibliografica se podra conocer — (De que forma las estrategias S instrumentos de
las bases tedricas y conceptuales de los ot Lt comerciales aportarian al I expeciuentalde | o e dusos Tipo de muestreo:
microemprendimientos? S R e e desarrollo de los Mapein sapictes Spagveraal 1 : No probabilisti or
P ’ una revision bibliografica. silcdirendimisitos deabastos Riesgo de emprender tales como: 0. PTODALISHCOS, POL
P Tietito d& opericion - Encuesta conveniencia
de la Garzota 2?2 P P !
- Entrevista

2. (Queé técnicas de levantamiento de datos permitiran
conocer la realidad de los microemprendimientos de
abastos?

3. (Qué estrategias comerciales se disefiaran para superar
los retos de microemprendimientos de abastos del sector
la Garzota 22

* Aplicar técnicas de levantamiento
de datos para conocer la realidad
de los microemprendimientos de

abastos apoyado de un estudio
descriptivo.

« Disefar estrategias comerciales
para superar los retos de los
microemprendimientos de abastos
del sector la Garzota 2.

Desarrollo de
microemprendimientos de
abastos

Tipo de establecimiento
Financiamiento
Rendimiento del producto
Canal de distribucion
Cobranza
Afectacion de
microemprendimientos
Proyeccion del
microemprendimiento

Fuente: Elaboracion propia de los autores.




2.5.2 Operacionalizacion de variables

Tabla 2

Operacionalizacion de variables

48

PREGUNTAS DE ENTREVISTAS

PREGUNTAS DE ENTREVISTAS

VARIABLE INDICADORES INDICES PREGUNTAS DE ENCUESTAS
A MACROEMPRENDEDORES A MACROEMPRENDEDORES
Sexo 1. Sexo
Indicadores Edad 2. Edad
sociodemogréficos Nivel educativo 3. Nivel educativo
Estado C.lv.ﬂl 4. Estado civil
Ocupacion L.
5. Ocupacion
VARIABLE Cliente objetivo Identificar a los clientes que mds 6. ;Dentro del mercado, cual es su cliente objetivo?
INDEPENDIENTE: v mmpm'; = 7. (Cual de los siguientes aspectos son los que le diferencian de la competencia?
FSTRATFGIAS Competitividad mici;:;fr::i;i;m 8. De las siguientes alternativas seleccione que tipo de estrategia usted ha implementado en|;  pageriba de qué manera se vieron . . o
COMERCIALES su microemprendimiento ) L 1. Comente, cuél fue su principal
. d ategias d Conocer el tipo de estrategia A . : - . . afectados los microemprendimientos en tivacic | i ender
Tipos de e.st:.ateg.l’as e implementada en el 9. ;Qué metas espera conseguir con la implementacion de estrategias comerciales en su tiempos de pandemia. Iznol;:::;i(;r;ztﬂszlgf;“;: ::?i'(,er;f:;ado
comercializacion : L icr rendimi ) . ; . . iy
microemprendimiento microemprendimiento? 2. Explique cuél es la realidad que viven hoy en ) e .
. X L su microemprendimiento en tiempos de
- . . dia los microemprendimientos dentro del .
Metas por alcanzar Vision del microemprendimiento mercado pandemia.
L X 3. Detalle cuales fueron las acciones que
] 3. Enbase a su experiencia, que acciones ., L
L Conocer la razoén de comernzar a . realizé para la reactivacion de su
Motivacion recomendaria para que un . .
emprender . T . microemprendimiento.
microemprendimiento logre reactivarse post . L
Conocer las dificultades de pandemia COVID 19 4, Mencione qué tiempo lleva en el
Riesgo de emprender ' mercado y que tan dificil ha sido
emprender 4. Segiin su criterio al momento de v .
dk " los ri mantenerse en el mismo.
: emprender. cudles son los riesgos que un L ’ .
Tiempo de operacion Saber el tiempo que lleva operando . o o P ndedor debe aft % 54 5. En su opinién explique qué es lo que los
el microemprendimiento 10. ;Cual fue su principal motivacion para comenzar a emprender? microemprendeder debe alrontar. clientes valoran de su
Conocer el tipo de espacio fisico 11. ;Cuéles fueron los principales riesgos que enfrenté al momento de emprender? |3 Mencione, qué tan dificil resulta para un microemprendimiento.
Tipo de establecimiento del micro emprendimiento 12. (Cuanto tiempo llevan operando en este mercado? n11c1oen1P1ended01.mg1esm en el mercado y 6. Describa cuiles son los aspectos
VARIABLE 13. El establecimiento donde se encuentra ubicado su microemprendimiento es de caracter: |1atenerse en el mismo. importantes que lo diferencian de su
L Recursos o medios utilizados para | 14. (Qué fuentes de financiamiento ha usado usted para poner en marcha su negocio? 6. Desde su punto de vista que tipo de competencia.
DEPENDIENTE Financiamiento . : i 5. :Cudl es la linea de prod 5 rend ior -endimiento? estrategia implementaria para el crecimiento de o
DESARROLLO DE iniciar el microemprendimiento 15. ;Cual es la linea de productos que mas se venden en su microemprendimiento? e et 7. Detalle cuales son sus objetivos por
O i trEhucio - - un microemprendimiento. . .
MICROEMP. I 16. ;Cuales son los Cana!es de dlShlb}lC!Dﬂ de los productos para su - por I"h - ndimmient. alcanzar en los proximos tres afios y c6mo
L Linea de productos con mayor microemprendimiento? - (Forque hay mICroSMprendimientos que. | - <o alcanzarlos
MIENTO DE Rendimiento del producto d ta - Cudl las f a di L cudl el cli il od se mantienen en el mercado y otros no? p :
ABASTOS margen de venta 17. ;Cuales son las formas de pago mediante el cudl el cliente cancela los productos 8.  Desde su punto de vista que tipo de

Canal de distribucion

Conocer los medios por los cuales
se abastece de productos

Cobranza

Saber la facilidad de pago para el
cliente

Afectacion de
microemprendimientos

Adversidades que ha sufrido el
microemprendimiento

Proyeccién del
microemprendimiento

Propositos a alcanzar a largo plazo

adquitidos?
18. ;Cémo proyecta su microemprendimiento en los préximos tres afios?
19. De las siguientes alternativas seleccione de qué manera se vio afectado su
microemprendimiento en tiempos de pandemia.

8. ;Qué consejo le daria a algnien
interesado en comenzar a emprender en la
actualidad?

estrategia implementaria para el
crecimiento de su microemprendimiento.

Fuente: Elaboracion propia de los autores.




CAPITULO 3
3 MARCO METODOLOGICO

En el desarrollo de este capitulo se presenta detalladamente los distintos aspectos
referentes a la metodologia aplicada en esta investigacion y los procedimientos a realizarse para
alcanzar los objetivos.

3.1 Tipo de investigacion
3.1.1 Enfoque de investigacion

El presente estudio mixto tendra un enfoque Cuali-cuantitativo Hernandez et al. (2014)
afirman que:

El enfoque mixto es aquel conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de una

investigacion en el cual se implica la recoleccion y el analisis de datos cualitativos y

cuantitativos, asi como la integracién y discusion conjunta, para llevar a cabo inferencias

producto de toda la informacion recolectada (metainferencias) y poder lograr un mejor

entendimiento del fendmeno que se estudia. (p.534)

Esto quiere decir que la investigacion mixta no reemplazara a ninguno de los dos
métodos, por lo contrario, esa unién de datos numéricos, textuales o verbales seran una fortaleza
para la investigacion.

El enfoque cualitativo para Hernandez et al. (2014) es aquel que utiliza el analisis y
recoleccion de los datos para perfeccionar las preguntas de investigacion o poder revelar nuevas
interrogantes al momento de realizar la interpretacion” (p. 7).

Hernandez et al. (2014): la investigacion sera complementada con el enfoque cuantitativo

que es conjunto de pasos 0 procesos que permite medir con precision las variables del estudio
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mediante la recoleccion de datos para la comprobacion de hipotesis en base a la medicion
numérica y el andlisis estadistico con el objetivo de establecer pautas de comportamiento y
probar teorias. (p. 4)
3.1.2 Alcance
En base a los precedentes establecidos dentro de la investigacion, se considero que el
proyecto tiene un estudio descriptivo ya que se pretende describir e identificar las razones a la
falta de estrategias comerciales en los microemprendimientos de abastos del sector la Garzota 2 y
también con un estudio transversal debido a que la investigacion se conduce en un periodo de
tiempo determinado.
Para Vega et al. (2021): el elemento clave que permite definir a un estudio transversal es
la evaluacion de algin momento en especifico y en determinado de tiempo.
Normalmente, los estudios transversales han sido considerados muy Utiles para poder
determinar la prevalencia de una condicién, de ahi parte la sinonimia utilizada como “los
estudios de prevalencia”.
Esto permite asi tener una amplia vision acerca de los factores y caracteristicas que
ayudaran al estudio solucionar la principal problematica que es de qué manera el
desconocimiento de estrategias comerciales impide el desarrollo de microemprendimientos de

abastos y sus retos en el mercado sector la Garzota 2.

3.1.3 Disefio de la investigacion
En el disefio no experimental no existe manipulacién de variables, por lo que no es
posible la asignacion aleatoria y como consecuencia tampoco la asignacién aleatoria,

solamente se observa el tamafio y direccidn de la relacion existente entre las variables.



No se produce ningun tipo de intervencion o cambio deliberado sobre el sujeto,
solamente se observa el constructo o variable tal y como la manifiesta el sujeto. (Frias &
Pascual, 2020)

Por este motivo el proyecto se elabor6 en base a un estudio no experimental, porque no se
construy6 ninguna situacion, sino que, se observaron situaciones existentes en cada uno de los
microemprendimientos de abastos en el sector la Garzota 2.

3.2 Poblacién o Universo y Muestra
3.2.1 Poblacion

Es aquel conjunto de individuos u objetos que se pretende conocer en una investigacion,

es el grupo de elementos en el cual se generalizaran los hallazgos obtenidos, o también

son las unidades del estudio que nos importa estudiar, pero que no siempre estara

disponible para investigador. (Mendoza & Ramirez, 2020)

Para el presente proyecto se considerd como poblacion a los microemprendimientos del
sector la Garzota del canton Guayaquil. Los datos obtenidos fueron mediante un mapeo realizado
por los investigadores, (\Véase anexo 6) dando como resultado la existencia de 102 negocios de
los cuales 29 se dedican a la venta de abastos y productos de primera necesidad. A continuacion,
se adjunta el directorio de los microemprendimientos ubicados en la Garzota. (Véase en la Tabla

3)
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Tabla 3

Directorio de los microemprendimientos de abastos de la Garzota

Cédigo Nombre del local Actividad que Direccion Ubicacion
realiza
T1 Despensa Alexandra  Microemprendimiento Av. 2 Guillermo Pareja Garzota 1
de Primera Necesidad Rolando y 9° Pasaje 1
T2 Despensa Maria Microemprendimiento 9° Pasaje 1y 3°Pa. 15 B Garzota 1
de Primera Necesidad
T3 Tienda Miguel Microemprendimiento  1°Paseo 15B y 9°Pasajel ~ Garzota 1
de Primera Necesidad
T4 Despensa Iker Microemprendimiento ~ 2°Paseo 15B y 9°Pasajel  Garzota 1
de Primera Necesidad
T5 Minimarket Buen dia  Microemprendimiento 3°Pa. 15 B y 2° Pasaje 1 Garzota 1
de Primera Necesidad
T6 Alcala Minimarket Microemprendimiento Hermano Miguel y Av. 2 Garzota 1
de Primera Necesidad Guillermo Pareja Rolando
T7 Despensa Nereyda Microemprendimiento  Pa. 15C y Hermano Miguel ~ Garzota 1
de Primera Necesidad
T8 Mini Market "J&M"  Microemprendimiento  Hermano Miguel y Paseo 15  Garzota 1
de Primera Necesidad D
T9 Tienda Daniel Microemprendimiento  Hermano Miguel y Paseo 15  Garzota 1
de Primera Necesidad D
T10 Despensa Nanny Microemprendimiento ~ Hermano Miguel entre Av. Garzota 1
de Primera Necesidad 1Ay 4to Callejon 15E
T11 Despensa la Microemprendimiento  4to Callejon 15E y Av. 1A Garzota 1
Herradura de Primera Necesidad
T12 Minimarket don Rafa ~ Microemprendimiento Calle 16 - Agustin Freire Garzota 1
de Primera Necesidad Icaza y Hermano Miguel
T13 El vincefio Microemprendimiento Calle 16 - Agustin Freire Garzota 1
de Primera Necesidad Icazay Francisco de Orellana
T14 Ofertisima Microemprendimiento Calle 16 - Agustin Freire Garzota 1
de Primera Necesidad Icaza y Francisco de Orellana
T15 Juan Pablo Tienda Abasto Calle 15 E NE - Dr. Luis Garzota 2
Mendoza Moreira
T16 Despensa Remache Tienda Abasto Calle 15 E NE - Dr. Luis Garzota 2
Mendoza Moreira
T17 Michelle Tienda Abasto Calle 15 E NE - Dr. Luis Garzota 2

Mendoza Moreira
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T18 Tres Hermanos Tienda Abasto 2do Pasaje 2A NE, Garzota 2
Guayaquil 090513
T19 Maria Inés Tienda Abasto Calle 15¢ NE (Dr. Miguel Garzota 2
Angel Jijon) Y 7mo Pasaje
2a NE
T20 Don José Tienda Abasto Avenida 3A NE-Dr. Camilo  Garzota 2
Nevérez Vasquez
T21 Divino nifio Tienda Abasto René Hidrovo Rosales 45 Garzota 2
T22 Despensa El Surtido Tienda Abasto Ab. René Alejandro Idrovo  Garzota 2
Rosales 10, Guayaquil
090513
T23 Frigo Market El Tienda Abasto 4° Herradura 2A NE Garzota 2
Torito
T24 D'K-MI Tienda Abasto 4° Herradura 2A NE Garzota 2
T25 Dilan Minimarket Tienda Abasto C. 15C N-E-Dr. Miguel Garzota 3
Angel Jijon Teran
T26 Tienda de abasto a lado de Venta de productos AVENIDA 3A NE-DR. CAMILO Garzota 3
flota Imbabura NEVAREZ VASQUEZ,
Guayaquil 090513
T27 Micro emprendimiento de Venta de productos 2do Callejon 15E NE, Guayaquil Ciudadela La
abastos Maria 090513 Garzota
T28 Despensa Maria José Venta de productos V457+7G5, 5to Callejon 15 NE, Ciudadela La
Guayaquil 090513 Garzota
T29 Despensa Fuertham Venta de productos Garzota 2 mz 139 villa 8, Ciudadela La
Guayaquil 090505 Garzota

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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3.2.2 Muestra

Segln Hernandez et al. (2014): “la muestra se entiende como aquel subgrupo del
universo o de la poblacion, de la cual se recolectan todos los datos que deben ser representativo
de la poblacion” (p. 171)

El tipo de muestreo utilizado para la recoleccion de datos fue de tipo no probabilistico
por conveniencia debido a que los investigadores realizar un mapeo en donde identificaron a los
microemprendimientos mas cercanos y disponibles para participar en este proyecto.

De tal manera que se tomé como muestra a los 11 microemprendimientos de abasto del

sector de la Garzota 2 en la ciudad de Guayaquil. (Véase en la tabla 4)



A continuacion, se presentan los microemprendimientos de abastos del sector la Garzota
2, donde se detalla nombre y ubicacion de cada uno de ellos luego de haber realizado el mapeo.

(\Véase Figura 6 y Tabla 4)

Figura 6

Mapeo de los microemprendimientos de abastos Garzota 2
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Fuente: Google Maps
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Tabla 4
Directorio de microemprendimientos Garzota 2
Codigo  Nombre del local Actividad que Direccion Ubicacion
realiza
T1 Juan Pablo Tienda Abasto Calle 15 E NE - Dr. Luis Garzota 2
Mendoza Moreira
T2 Despensa Remache Tienda Abasto Calle 15 E NE - Dr. Luis Garzota 2
Mendoza Moreira
T3 Michelle Tienda Abasto Calle 15 E NE - Dr. Luis Garzota 2
Mendoza Moreira
T4 Tres Hermanos Tienda Abasto 2do Pasaje 2A NE, Guayaquil Garzota 2
090513
T5 Maria Inés Tienda Abasto Calle 15¢ NE (Dr. Miguel Garzota 2
Angel Jijon) Y 7mo Pasaje 2a
NE
T6 Don José Tienda Abasto Avenida 3A NE-Dr. Camilo Garzota 2
Nevérez Vasquez
T7 Divino nifio Tienda Abasto René Hidrovo Rosales 45 Garzota 2
T8 Despensa El Surtido Tienda Abasto Ab. René Alejandro Idrovo Garzota 2
Rosales 10, Guayaquil 090513
T9 Frigo Market El Tienda Abasto 4° Herradura 2A NE Garzota 2
Torito
T10 D'K-MI Tienda Abasto 4° Herradura 2A NE Garzota 2
T11 Dilan Minimarket Tienda Abasto C. 15C N-E-Dr. Miguel Angel  Garzota 3

Jijon Teran

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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3.3 Técnica e instrumento de recopilacion de informacion

Al ser una investigacion con enfoque mixto se utilizé como instrumento el cuestionario, y
la entrevista.
3.3.1 Encuesta

"La encuesta es aquella herramienta que se lleva a cabo a través de un instrumento
denominado cuestionario, esta orientado a personas y proporciona relevante informacion sobre
sus opiniones, percepciones y comportamientos™ (Arias, 2020)

Se utilizo esta técnica de recoleccion de datos con la finalidad de obtener datos
relevantes para establecer estrategias comerciales a los microemprendimientos de abastos. El
instrumento de aplicacion para esta técnica es la encuesta, el cual consta de 19 preguntas
cerradas que seran aplicados a los microemprendedores de abastos del sector la Garzota 2 en la
ciudad de Guayaquil. (\Véase apéndice 6)

3.3.2 Entrevista

Es un dialogo en el que intervienen dos personas, un entrevistado y un entrevistador.

Busca conseguir los objetivos planteados, los mismos que se pueden resumir en el deseo

que tiene el entrevistador de obtener informacién por parte del entrevistado, y una

estructura que suele reducirse en algunos casos a expresiones minimas gue nunca estan

del todo ausente. (Tejero, 2021)

La entrevista consta de 8 preguntas abiertas la cual se aplicé a 3 macroemprendedores las
cuales permitieron recolectar informacién importante en el desarrollo de esta investigacion.

(\VVéase apéndice 9)



3.4 Técnicas para procesamiento de la informacién

Para el procesamiento de los datos obtenidos de los diferente instrumentos y técnicas
aplicada en el desarrollo de la investigacion se utilizaron herramientas digitales que ayudaron a
validar y organizar los resultados obtenidos. Dentro de las herramientas digitalizar a utilizar
estuvo la plataforma Forms perteneciente a Office 365 herramienta que permite crear y aplicar
las encuestas a los microemprendedores. (\Véase apéndice 8)

3.4.1 Plan de levantamiento de datos

Para poder recopilar la informacidn necesaria para la investigacion, se elaboré un plan de
levantamiento de datos, el mismo que consistio en la organizacion de todos los pasos a seguir; se
establecio el objetivo, las actividades ordenadas en forma secuencial, recursos a utilizar,
responsables y los tiempos de ejecucion, el mismo que se cumplié a cabalidad en el tiempo
previsto. (Véase Apéndice 12).

El proceso de validacion de los instrumentos entrevista y encuesta fueron aplicados en el
mes de enero a 3 expertos, Eco. Maria Brito Ochoa MAE., Ing. Carlos Mora Espinoza y Ing.
Sandy Candelario Quinto, los validadores indicaron que los 19 items planteados del formato de
encuesta y las 8 preguntas del formato de entrevista fueron formulados de manera correcta por
tal manera que no hubo modificacion alguna. (Véase Apéndice 7).

3.4.2 Objetivo del Plan
e Levantar datos para el analisis de las variables de estudios para elaboracion de la

propuesta de solucién al problema planteado.

57



Tabla b

Plan de levantamiento de datos

# Actividades Recursos Responsables Tiempos
1 |Diseiar los instrumentos de levantamiento de datos: |+ Encuesta: Cuestionario. +  Estudiantes 3 semana
+ Encuestas +  Entrevista: Guia de preguntas. investigadores. (21 dic 2022
+ Enfrevistas al 5 ene 2023)
2 |Aplicar el proceso de validacién los instrumentos de |+  Oficios. + Estudiantes- 1 semana.
levantamiento de datos, por expertos. + Correos, internet v documentos.  |investigadores. (Del 6 ene
2.1 Seleccionar a personas colaborar en la validacion. Matriz de Validacion. + Tutora de la 2013 al 12
2.2. Redactar el oficio v firmarlo. mvestigacion. ene 2023)
2.3 Enviar oficios, comunicado a validadores para que +  Expertos:
contribuyan en la validacion de los instrumentos. Y « Ing Sandy
hacer el respectivo seguimiento. Candelario.
+ Eco. Maria
Brito.
+ Ing Carlos
Mora.
3 |Mejorar los instrumentos: Corregir los instrumentos * DMairiz de revision del |+ Estudiantes 13 ene 2023
segin las observaciones de los expertos instrmento. investigadores.
WValidadores
4 |Aplicar los instrumentos de acuerdo con el universo |* Forms Office 365. + Estudiantes 3 semmanas
y muestreo determinado, aplicando medios digitales. *+ Directorio de  potenciales |mvestigadores. (Del 14 ene
participantes. +  Participantes. 2023 al4 de
feb 2023)
5 |Analizar los  resultados obtenidos en e|+ Estadisticas que emite Forms |+ Estudiantes 5 feb 2023
1 levantamiento de datos. Office 365. investigadores.
o Tutora.
6 |Representar los resultados en datos estadisticos, que|* Microsoft Excel +  Estudiantes (Del 6 feb
incluird en el trabajo investigativo. investigadores. 2023 al 13
feb 2023)
7 |Extraer los datos relevantes pertinentes para aportar |+  Indicadores +  Estudiantes (Del 14 feb
a la propuesta de investigacion. investigadores. 2023 al 21
feb 2023)

Enfoque: Enfoque Mixto Cuali-cuantitativo.
Metodologia: Metodologia descriptivas.

Técnica/s: Encuestas v Entrevista.

Instrumento/s: Cuestionario, guia de preguntas.

Poblacion: Microemprendimientos Garzota 2.

Muestra: Microemprendimientos de abastos 2.

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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3.5 Presentacion y analisis de los resultados de la encuesta

Luego de haber planteado la metodologia del proyecto de investigacion, se procedio a

realizar el levantamiento de datos a través de la encuesta aplicada a 11 microemprendimientos de

abastos ubicados en el sector la Garzota 2, ciudad de Guayaquil, instrumento que fue

desarrollado mediante la herramienta de Forms perteneciente a Office 365 la cual consto de 19

preguntas de seleccion mdaltiple.

A continuacion, se reflejan las tablas y graficos que corresponden a los resultados

obtenidos en la investigacion, para el posterior analisis e interpretacion de cada pregunta

realizada.

Pregunta: 1. Sexo:

Tabla 6
Sexo
Alternativa Masculino Femenino
Masculino 4 36%
Femenino 7 64%
Total 11 100%
Fuente: Elaboracidn propia de los autores.
Figura7
Sexo
Sexo
Masculino
Femenino

Fuente: Elaboracién propia de los autores.
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En la Tabla 6 y Figura 7, se presentan la distribucion de los microemprendedores
consultados de acuerdo a su género, en donde se muestra que el 64% corresponde al sexo
femenino y un 36% al masculino, lo que muestra que en el sector la Garzota 2 el mayor nimero
de negocios son administrados por mujeres.

Pregunta: 2. Edad:

Tabla7
Edad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
18 afios - 23 afios 0 0%

24 anos - 29 anos 2 18%

30 afios - 35 afios 4 36%

36 en adelante 5 46%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Figura 8
Edad

Edad

W 18 aios - 23 afios
M 24 afios - 29 afios
30 aios - 35 afios

M 36 en adelante

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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La Tabla 7 y Figura 8 se detallan la distribucién de los microemprendedores consultados
de acuerdo a su edad, en donde se observa que el 46% representa un rango de 36 afios en
adelante, un 36 % de 30 a 35 afios y el 18% dentro de los 24 a 29 afios, lo que da a entender que

la gran mayoria de tiendas de abastos son administradas por personas experimentadas.

Pregunta: 3. Nivel Educativo:

Tabla 8
Nivel educativo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Primaria 1 9%
Secundaria 8 18%
Tercer nivel 2 73%
Ninguno 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracidn propia de los autores.

Figura 9

Nivel educativo
Nivel educativo

18% 9%
M Primaria

Secundaria

Tercer nivel

B Ninguno

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

La Tabla 8 y Figura 9 muestran la distribucion de los microemprendedores consultados

de acuerdo a su nivel educativo, en donde se detalla que el 73% poseen un nivel secundario,
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seguido de un 18% que tienen tercer nivel y un 9% con educacién primaria. A través de la
informacion brindada por los encuestados se pudo conocer que quien posee educacién primaria
no tuvo oportunidades y recursos familiares, por lo que le impidio seguir con sus estudios, a
diferencia de quienes tienen nivel secundario que consideraron que el titulo de bachiller les
brindaria grandes oportunidades de trabajo y por ultimo aquellos que cuentan con tercer nivel
mencionan que luego de emprender vieron la necesidad de seguir estudiando y capacitandose
para que su negocio siga manteniéndose en el mercado.

Pregunta: 4. Estado civil:

Tabla 9

Estado civil
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sotero 1 9%
Casado 7 64%
Viudo 0 27%
Unién libre 3 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores.
Figura 10
Estado civil

Estado Civil

M Sotero
H Casado
Viudo

B Uniodn libre

Fuente: Elaboracién propia de los autores



La Tabla 9 y Figura 10 se reflejan la distribucion de los microemprendedores consultados

de acuerdo a su estado civil, en donde se detalla que el 64% son casados, el 27% tienen union

libre y el 9% son solteros; por medio de la informacion brindada por parte de los encuestados se

pudo conocer que aquellos que poseen una relacion sentimental tuvieron la necesidad de

emprender para poder sostener a su familia y crear mejores oportunidades de vida a diferencia de

quien se encuentra soltero que abrid su tienda de abastos por independencia financiera.

Pregunta: 5. Ocupacion:

Tabla 10
Ocupacion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Estudiante 1 9%
Ama de casa 3 27%
Emprendedor 7 64%
Ninguno 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

Figura 11
Ocupacion

Ocupacion

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

M Estudiante
B Ama de casa
Emprendedor

H Ninguno
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La Tabla 10 y Figura 11 detallan la distribucion de los microemprendedores consultados
de acuerdo a su ocupacion, en donde se muestra que el 64% se consideran emprendedores, el
27% son amas de casa Yy el 9% son estudiantes, lo que da a entender que existe un gran
porcentaje de personas que solo se dedican a la atencion de la tienda de abastos a diferencia de
las otras que tienen alguna ocupacion adicional.

Pregunta: 6. ¢ Cual fue su principal motivacion para comenzar a emprender?

Tabla 11
¢ Cual fue su principal motivacién para comenzar a emprender?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Necesidad de independencia 4 37%
Desarrollo personal 1 9%
Mayores ingresos 4 36%
Salida al desempleo 2 18%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

Figura 12
Motivacion para emprender

Motivacion para emprender

B Necesidad de independencia
H Desarrollo personal
Mayores ingresos

M Salida al desempleo

Fuente: Elaboracién propia de los autores.
En lo que corresponde a la motivacion para comenzar a emprender la Tabla 11 y Figura

12 resume que el 36% de los encuestados, inicié su microemprendimiento con la finalidad de
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obtener mayores ingresos econémicos que les permita mejorar la calidad de vida, mientras que,
el otro 37% lo hizo por necesidad de independencia al crear su propio espacio laboral, a
diferencia del 18% que tuvo que hacerlo para buscarle una salida al desempleo que durante afios
ha golpeado a Ecuador y por ultimo el 9% que lo incentivo el desarrollo personal al descubrir y
explotar todas sus habilidades y destrezas

Pregunta: 7. ¢ Cuales fueron los principales riesgos que enfrenté al momento de

emprender?
Tabla 12

Riesgos para emprender
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Poca capacidad para administrar 5 46%
Poseer un presupuesto ajustado 3 27%
Incorrecto punto estratégico de ventas 3 27%
Otro 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

Figura 13
Riesgo para emprender

Riesgo para emprender

Poca capacidad para
administrar

M Poseer un presupuesto ajustado

M Incorrecto punto estratégico de
ventas

H Otro

Fuente: Elaboracién propia de los autores.
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La Tabla 12 y Figura 13 describen los principales riesgos que enfrentaron los
microemprendedores al momento de emprender; y es que, la poca capacidad para emprender
representa el 45%, esto debido a que la gran mayoria de encuestados no cuentan con estudios
administrativos y contables para la puesta en marcha de su negocio, seguido del 27% que
representa el poseer un presupuesto ajustado, limitando asi poder surtir e invertir en la tienda y
por ultimo con un porcentaje igual al anterior del 27%, el incorrecto punto estratégico de ventas,
una de las grandes dificultades que han tenido que sobrellevar debido a la poca concurrencia de
clientes en el sector.

Pregunta: 8. ; Cuanto tiempo llevan operando en este mercado?

Tabla 13
Tiempo de operacion en el mercado

Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 -3 afios 1 9%

4 — 6 afos 5 45%

7 —9 afnos 4 36%

10 afos en adelante 1 9%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

Figura 14
Tiempo de operacion en el mercado
Tiempo de operacion en el
mercado

B 1-3adnos
M4 -6 afos

7 —9 afhos

B 10 afios en adelante

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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En cuanto a la Tabla 13 y Figura 14 se refleja el tiempo que llevan operando estos
microemprendimientos en el sector de la Garzota 2; el 45% de estos negocios tienen de 4 a 6
afios establecidos, seguido del 36% que llevan alrededor de 7 a 9 afios, a estos se suma con un
9% un rango de 10 afios en adelante y por ultimo con una igualdad en porcentaje del 9% se
encuentran aquellos que han abierto hace poco sus puertas, los mismos que oscilan de 1 a 3 afios,
lo que da a entender que la gran mayoria de tiendas de abastos son muy reconocidas debido al
largo tiempo que llevan operando.

Pregunta: 9. El establecimiento donde se encuentra ubicado su microemprendimiento es de
caracter:

Tabla 14
Tipo de establecimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Propio 4 36%
Alquilado 7 64%
Prestado 0 0%
Otro 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

Figura 15
Tipo de establecimiento

Tipo de establecimiento

H Propio
H Alquilado
Prestado

H Otro

Fuente: Elaboracién propia de los autores.



En lo que conlleva al caracter del establecimiento en el que se encuentra ubicado el
microemprendimiento, la Tabla 14 y figura 15 reflejan que el 64% de los emprendedores estan
situados en un local alquilado donde tienen pagar una mensualidad fija para poder trabajar, a
diferencia del 36% donde el espacio fisico es propio y laboran desde su hogar.

Pregunta: 10. ;Qué fuentes de financiamiento ha usado usted para poner en marcha su
negocio?

Tabla 15
Financiamiento de los microemprendedores

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Ahorros personales 4 36%
Préstamos a terceros 6 55%
Créditos de bancarios 1 9%
Otros 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracidn propia de los autores.

Figura 16

Financiamiento de los microemprendedores

Financiamiento

B Ahorros personales
M Préstamos a terceros
Créditos de bancarios

W Otros

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

En lo que corresponde a las fuentes de financiamiento que los microemprendedores han

utilizado para poner en marcha su negocio, la Tabla 15 y Figura 16 detallan que el 55% han
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optado por pedir préstamos a terceros, esto con la finalidad de obtener mejores facilidades de
pagos y reduccion de intereses, seguido con un 36% que representan los ahorros personales que
han tenido durante un largo tiempo para comenzar a trabajar de manera independiente y por
altimo con un porcentaje reducido al 9% los préstamos bancarios, esto debido al sinnimero de
requisitos y pocas facilidades que ofrece el banco.

Pregunta: 11. ;Dentro del mercado, ¢cual es su cliente objetivo?

Tabla 16
Cliente objetivo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Ama de casa 8 73%
Padres de familia 1 9%
Profesionales 2 18%
Jbévenes y nifos 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores.
Figura 17

Cliente objetivo

Cliente objetivo

B Ama de casa
B Padres de familia
Profesionales

M Jovenes y nifnos

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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En la Tabla 16 y Figura 17, se presenta el cliente objetivo de los microemprendimientos
de abastos del sector Garzota 2, donde se visualiza que el 73% son amas de casa, esto debido a
que ellas son quienes realizan todas las compras del hogar, seguido del 18% por profesionales
quienes tienen gran concurrencia en las tiendas debido a la zona es una plaza comercial y cuenta
con gran variedad de empresas, y por ultimo con un 9% se encuentran los padres de familias
quienes acuden a los negocios para satisfacer cierta necesidad.
Pregunta: 12. ;Cual es la linea de productos que mas se venden en su

microemprendimiento?

Tabla 17
Linea de productos vendidos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Frutas y verduras 6 55%
Cuidado personal y limpieza 1 9%
Bebidas 3 27%
Otros 1 9%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

Figura 18

Linea de productos vendidos

Linea de productos vendidos

M Frutas y verduras
B Cuidado personal y limpieza
Bebidas

W Otros

Fuente: Elaboracién propia
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En cuanto a la Tabla 17 y Figura 18 se detalla la linea de productos que mas se venden en
los microemprendimientos del sector la Garzota 2, donde se describe con un 55% las frutas y
verduras que son las que mas salen debido a la calidad y frescura que poseen, seguido con un
27% de las bebidas que a diferencia de los macroemprendedores ellos las ofrecen refrigeradas y
con un porcentaje menor e igual se encuentran los productos de cuidado personal, limpieza y
otros con el 9%, estos se venden con menor frecuencia debido a que las personas suelen
adquirirlos en las grandes cadenas de supermercados.
Pregunta: 13. ¢{ Cudles son los canales de distribucion de los productos para su

microemprendimiento?

Tabla 18
Canales de distribucion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mayorista 3 27%
Minorista 1 9%
Mixto 7 64%
Otro 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 19
Canales de distribucion

Canales de distribucion

B Mayorista
H Minorista
Mixto

H Otro

Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto a los canales de distribucion de los productos en las tiendas en la Tabla 18 y
Figura 19 se muestra que el 64% de los encuestados utilizan el canal mixto para abastecerse de
esta forma logran una mayor cobertura, el 27% opta por el mayorista y el 9% minorista
estableciendo un contacto directo con el cliente.
Pregunta: 14. ;Cuales son las formas de pago mediante el cual el cliente cancela los

productos adquiridos?

Tabla 19
Formas de pago

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Efectivo 10 92%
Pagos moviles 0 0%
Transferencias bancarias 1 8%
Otro 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Figura 20
Formas de pagos

Formas de pagos

B Efectivo
M Pagos moviles
Tranferencias bancarias

H Otro

Fuente: Elaboracién propia de los autores
En la Tabla 19 y Figura 20 se presenta las formas de pago con las cuales el cliente

cancela los productos, de tal manera que un 92% de los encuestados sefialaron gque todas sus

72



compras eran canceladas en efectivo debido a que no contaban con ningudn tipo de tecnologias
que les permitan dar otras opciones de pagos, el 8% utilizo el método efectivo y a su vez tenia
incorporado realizar transferencias bancarias mencionando que de esa forma brindan al cliente
un mejor servicio.

Pregunta: 15. ;Cual de los siguientes aspectos son los que le diferencian de la competencia?

Tabla 20
Diferenciacion de la competencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio 3 27%
Atencidn al cliente 5 46%
Ambiente del local 1 9%
Calidad del producto 2 18%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Figura 21
Diferenciacion de la competencia

Diferenciacion de la
competencia

M Precio
H Atencion al cliente
Ambiente del local

M Calidad del producto

Fuente: Elaboracién propia de los autores
En el marco de la diferenciacion frente a la competencia los microemprendimientos

encuestados en la Tabla 20 y Figura 21 muestra a un 46% el cual coincidié en que la atencion al
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cliente era una de las formas de fidelizacion, el 27% optaba por dar precios accesibles al
consumidor, otro 18% baso su respuesta en que la calidad del producto lo hacia sobresalir en su
negocio y un 9% menciono que la ambientacién del local ayudaba a que el cliente realizara sus
compras de una mejor manera.

Pregunta: 16. De las siguientes alternativas seleccione de qué manera se vio afectado su

microemprendimiento en tiempos de pandemia.

Tabla 21
Afectacion del microemprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Cierre del local 5 46%
Desabastecimiento de productos 2 18%
Disminucién de ventas 3 27%
Otro 1 9%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Figura 22
Afectacion del microemprendimiento

Afectacion del
microemprendimiento

M Cierre del local

27% ’ 46% H Desabastecimiento de
productos

Disminucién de ventas

Fuente: Elaboracién propia de los autores
La Tabla 21 y Figura 22 se evidencian como los microemprendimientos se vieron

afectados en tiempos de pandemia es por esta razon, el 46% de los encuestados mencionaron que
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debieron cerrar sus negocios porque al ser alquilados no lograban cumplir con la mensualidad, el
27% explica que tuvieron una disminucion de ventas significativas, el 18% detallo que se
quedaron desabastecidos de productos, y un 9% afirmo que asumié el riesgo de abrir su negocio
aun sabiendo que eso era penalizado por las autoridades.

Pregunta: 17. De las siguientes alternativas seleccione qué tipo de estrategia usted ha

implementado en su microemprendimiento

Tabla 22
Estrategias implementadas

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Estrategias de precio 1 9%
Estrategias de producto 2 18%
Estrategia de plaza 0 0%
Ninguna 8 73%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores
Figura 23

Estrategias implementadas

Estrategias implementadas

M Estrategias de precio
M Estrategias de producto
Estrategia de plaza

H Ninguna

Fuente: Elaboracion propia de los autores



En cuanto a la pregunta el tipo de estrategia que un microemprendimiento ha
implementado en la Tabla 22 y Figura 23 se observa que un 75% de los encuestados explicaron
gue no han puesto en marcha ningdn tipo de estrategia, el 17% ha incursionado por aplicar
estrategias de producto brindando una promocion extra al cliente, y un 8% opto por aplicar
estrategia de precio.

Pregunta: 18. ; Qué metas espera conseguir con la implementacion de estrategias

comerciales en su microemprendimiento?

Tabla 23
Metas a conseguir
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Aumento de ventas 8 73%
Posicionamiento en el mercado 0 0%
Fidelizacion del cliente 2 18%
Beneficios Econémicos 1 9%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Figura 24
Metas a conseguir

Metas

B Aumento de ventas
H Posicionamiento en el
mercado

Fidelizacién del cliente

B Beneficios Econdmicos

Fuente: Elaboracién propia de los autores



En la Tabla 23 y Figura 24, se muestra que metas esperan conseguir los
microemprendimientos al momento de implementar estrategias comerciales es asi como los
encuestados respondieron y el 73% tenian el mismo sentir en donde su pensamiento abarcaba el
aumentar sus ventas, el 18% queria lograr fidelizar a los clientes y un 9% respondio y que solo
buscaba a través de las estrategias recibir un beneficio econémico.

Pregunta: 19. ; Como proyecta su microemprendimiento en los préximos tres afios?

Tabla 24
Proyeccion del microemprendimiento

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Reconstruccion y mejoramiento del 5 45%
local
Innovacidn tecnoldgica 6 55%
Apertura de nueva sucursal 0 0%
Otro 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia de los autores
Figura 25
Proyeccion del microemprendimiento

Proyeccion del microemprendimiento

M Reconstruccion y
mejoramiento del local
H Innovacion tecnoldgica

Apertura de nueva sucursal

H Otro

Fuente: Elaboracién propia de los autores
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Y la Gltima pregunta se ve reflejada en la Tabla X y Figura X en donde se detalla la

proyeccion que tiene el microempresario en los proximos tres afios por ende el 55% de los

encuestados desean incorporar en sus negocios la innovacion tecnoldgica para de esta manera

agilizar procesos, ahorrar dinero y brindarle un servicio de calidad al cliente y el 45% restante

pensé en reconstruir y mejorar su local.

Tabla 25

Resultado general de la encuesta

Opciones de
No. Preguntas respuestas Puntos destacados
a b c d
1 Sexo 36% 64% El mayor niimero de I_os negocios son
administrados por mujeres.
> Edad 0% 18% 36% 45% Porcentaje mayoritario corresponde a duefios
de 36 afios en adelante.
3 Nivel educativo 9% 18% 73% 0% La gran mayoria de mlcroemprend_edores
posee un nivel educativo secundario.
4 Estado civil 9% 64% 27% 0% El mayor nimero de microemprendedores
son casados.
5 Ocupacion 9% 27% 64% 0% El mayor namero de duefios de las tiendas se
consideran emprendedores.
; Cual fue su principal motivacion para comenzar La necesidad de independencia y mayores
6 ;em render'>p P P 36% 9% 36% 18% ingresos cuentan con una igualdad como
P ' motivacion para comenzar a emprender .
La poca capacidad para administrar fue el
7  ¢Cuales fueron los principales riesgos que 45% 27% 27% 0% principal riesgo que tuvieron que afrontar los
p p gos q p p goq q
enfrentd al momento de emprender? encuestados.
. Cuanto tiempo llevan oberando en este La gran mayoria de tiendas de abastos son
8 ?nercadm P P 9% 45% 36% 9% muy reconocidas debido al largo tiempo que
' llevan operando.
El establecimiento donde se encuentra ubicado or cnon (o (o. ElMayorndmero de tiendas estan situadas en
% sumicroemprendimiento es de caracter: 36% 64% 0% 0% yn jocal alquilado donde tienen pagar una
mensualidad fija para poder operar.
Los préstamos a terceros han sido la fuente
10 ¢Qué fuentes de financiamiento ha usado usted 38% 54% 8% 0% de financiamiento mas utilizada por los
ara poner en marcha su negocio? encuestados, esto debido a mejores
para p (S ]
facilidades de pago.
Las amas de casa tienen el mayor porcentaje
11 ;Dentro del mercado, cudl es su cliente objetivo? 73% 9% 18% 0% de cliente objetivo, esto debido a que ellas

son quienes realizan todas las compras del
hogar.
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13

14

15

16

17

18

19

¢Cual es la linea de productos que mas se
venden en su microemprendimiento?

¢ Cuales son los canales de distribucion de los
productos para su microemprendimiento?

¢Cuales son las formas de pago mediante el cual
el cliente cancela los productos adquiridos?

¢Cudl de los siguientes aspectos son los que le
diferencian de la competencia?

De las siguientes alternativas seleccione de qué
manera se vio afectado su microemprendimiento
en tiempos de pandemia.

De las siguientes alternativas seleccione qué tipo
de estrategia usted ha implementado en su
microemprendimiento

¢ Qué metas espera conseguir con la
implementacion de estrategias comerciales en su
microemprendimiento?

¢Cémo proyecta su microemprendimiento en los
proximos tres afios?

55%

27%

92%

25%

45%

8%

73%

45%

9%

9%

0%

42%

18%

17%

0%

55%

27%

64%

8%

8%

27%

0%

18%

0%

9%

0%

0%

25%

9%

75%

9%

0%
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Las frutas y verduras que son las que mas
salen debido a la calidad y frescura que
poseen.

El canal de distribucién més utilizado por los
microemprendedores es el mixto, esto debido
a la diversificacion de productos.

La forma de pago més utilizada por los
microemprendedores en su negocio es el
efectivo.

El valor agregado que mayor porcentaje
manejan las tiendas es la atencion al cliente.

La mayor consecuencia que tuvieron que
afrontar los microemprendimientos en
tiempos de pandemia fue cerrar sus puertas.

Se pudo evidenciar que la gran mayoria de
emprendimientos no han implementado
estrategias comerciales por la falta de
conocimiento.

La principal meta u objetivo que tienen los
encuestados es lograr aumentar sus ventas
para obtener mayores ingresos.

La gran mayoria de microemprendedores
tienen como visién la implementacion
tecnoldgica.

Fuente: Elaboracién propia de los autores



3.6 Presentacion y analisis de los resultados de la entrevista

DIRIGIDO A: Tiendas Industriales Asociadas (TIA S.A.)

INDICACIONES

Se agradece su amable participacion en este proceso investigativo el mismo que constituye un
elemento importante para obtener informacion relacionada al tema de las estrategias
comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en el
mercado, sector Garzota 2

NOMBRE DEL :
Sandy Med o
ENTREVISTADO O arcon REALIZADO | Mora Baguerizo Jeniffer
POR Quiroz Cantos Dalemberg
CARGO Supervisora HORA DE
09:21 AM
LUGAR Y , INICIO
FECHA DE LA Tia Garzota 2 HORA DE 09:32 AM
o TREVISTA 02/02/2023 FINALIZACION 32 A.

Cuestionario de preguntas
1. Describa de qué manera se vieron afectados los microemprendimientos en tiempos
de pandemia.
La pandemia sin duda alguna que fue una catastrofe a nivel mundial, nadie se lo esperaba
Yy, por ende, nadie estaba preparado para afrontar esa realidad. Todos los negocios sin importar su
tamano resultaron afectados; sin embargo, considero que las tiendas de abastos fueron las que
mas sufrieron debido a que muchas de ellas tuvieron que cerrar por los toques de queda y las
cuarentenas que dispuso el gobierno dejando al pais paralizado por un largo tiempo.
2. Explique cual es la realidad que viven hoy en dia los microemprendimientos dentro

del mercado.
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En la actualidad Almacenes Tia ha ido avanzando y progresando, a nivel pais ya cuenta
con 253 tiendas siendo San Mateo el lugar donde se estableci6 la tltima. En cuanto a las tienditas
de abastos, considero que estan sufriendo una grave crisis de la extorsion y delincuencia lo que
les impide reactivarse totalmente.

3. En base a su experiencia, que acciones recomendaria para que un

microemprendimiento logre reactivarse post pandemia COVID 19.

Luego de haber superado la pandemia, en la actualidad las tienditas de abastos sufren de
otro virus que les impide reactivarse, la extorsion y delincuencia cada dia van en aumento.
Muchos de estos pequefios microemprendimientos se han reinventado pero las constantes
amenazas lo que los hace muy vulnerables en el mercado, conllevandolos a que estos cierren de
nuevo. Desde mi punto de vista considero que deberian implementar normas de seguridad para
que puedan trabajar con normalidad y no vivir bajo zozobras.

4. Segun su criterio al momento de emprender, cudles son los riesgos que un
microemprendedor debe afrontar.

Al momento de emprender surgen muchas limitantes como la falta de capacidad para
administrar o incorrecta eleccién de la zona geografica; sin embargo, en la actualidad el mayor
riesgo es la crisis de la extorsion y delincuencia que vive el pais.

5. Mencione, qué tan dificil resulta para un microemprendedor ingresar en el mercado

y mantenerse en el mismo.

En estos momentos es muy dificil ingresar y mantenerse por los riesgos que les mencioné
anteriormente, independiente el tipo de negocio ya sea de pasteleria, tienda de abastos o

decoracion de globos, el simple hecho de ser pequefios los hace muy vulnerables en el mercado.
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6. Desde su punto de vista que tipo de estrategia implementaria para el crecimiento de
un microemprendimiento.

Tomando en consideracion la situacion actual del pais, considero que en estos
microemprendimientos deberian implementar estrategias que vayan orientadas la seguridad del
local, como, por ejemplo, poner rejas en toda la tienda con espacios pequefios destinados solo
para la salida del producto.

Otro tipo de estrategia que seria bueno implementar es la de los productos ya que la
diversificacion permite atraer mas clientes que se interesen por el negocio.

7. ¢Por qué hay microemprendimientos que se mantienen en el mercado y otros no?

Pienso que eso depende de la manera de ser del emprendedor, pues considero que debe

tener esa chispa y esas ganas para afrontar todo tipo de situaciones como las positivas y adversas.

8. ¢Qué consejo le daria a alguien interesado en comenzar a emprender en la
actualidad?
Mi consejo seria principalmente que siempre actle con honestidad en todo lo que vaya a
realizar, seguido de que tenga esas chispa y ganas, y sobre todo la empatia para poder llegar al
cliente debido a que todos somos mundos diferentes y no sabemos los problemas que tienen los

demas.
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DIRIGIDO A: Tiendas Tuti Ttde S.A.

INDICACIONES

Se agradece su amable participacion en este proceso investigativo el mismo que constituye un

elemento importante para obtener informacion relacionada al tema de las estrategias
comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en el
mercado, sector Garzota 2
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NOMBRE DEL _ _
ENTREVISTADO | Eddy Quinde Molina | REALIZADO Mora Baquerizo Jeniffer
POR Quiroz Cantos Dalemberg
CARGO Subadministrador HORA DE 1195 AN
LUGAR Y _ INICIO . :
FECHA DE LA Tuti Garzota 2 HORA DE 11:35 A M
ENTREVISTA 03/02/2023 FINALIZACION : :

Cuestionario de preguntas
1. Describa de qué manera se vieron afectados los microemprendimientos en tiempos
de pandemia.

En los tiempos de pandemia todos los emprendimientos fueron afectados, incluso hubo
negocios muy conocidos como grandes restaurantes que se fueron a la quiebra y cerraron sus
puertas. Lo que corresponde a las tiendas de abastos se vieron muy afectados por el
desabastecimiento de productos y el encierro que decreto el gobierno.

2. Explique cudl es la realidad que viven hoy en dia los microemprendimientos dentro
del mercado.

La realidad que viven los microemprendimientos de abastos es la fuerte competencia que
tienen con TuTi, esto debido a que, esta cadena de supermercados a través de la implementacion

de estrategia de plaza, se considera como una tienda de barrio mayor organizada.



3. En base a su experiencia, que acciones recomendaria para que un

microemprendimiento logre reactivarse post pandemia COVID 19.

Luego de haber superado la pandemia, las acciones que deberia realizar un
microemprendimiento seria impulsar los productos bajandoles el precio, ya que existen
emprendedores que elevan el costo considerablemente de los productos a lo que se los deja los
proveedores, entonces las personas asi sean por $0,05 ctvs. prefieren caminar un poco mas con
tal de pagar menos.

4. Segun su criterio al momento de emprender, cuéles son los riesgos que un
microemprendedor debe afrontar.

Desde mi punto de vista considero que el riesgo mas grande que tiene todo
microemprendedor es que el negocio no llegue al pablico o no sea del interés. Por ejemplo,
existen muchos productos sustitutos muy buenos y de alta calidad, sin embargo, la gran mayoria
de personas optan por comprar marcas reconocidas en el mercado.

5. Mencione, qué tan dificil resulta para un microemprendedor ingresar en el mercado

y mantenerse en el mismo.

Resulta muy dificil debido a la competencia ya que existiran productos que pueden salir y
otros no, esto debido a que en la actualidad el nombre vende bastante muy aparte de la calidad de
los productos, como es el caso de Toni, Arca Continental y La favorita.

6. Desde su punto de vista que tipo de estrategia implementaria para el crecimiento de
un microemprendimiento.

Considero que para un microemprendimiento de abastos se deberia de impulsar el

negocio a través de muestras gratis de producto, la reduccion de precios debido a que mas alla de
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vender la vista también vende el bolsillo, ademas de aplicar la garantia de TuTi que consiste en
hacer el reembolso sino llegase a estar conforme del producto.
7. ¢Por qué hay microemprendimientos que se mantienen en el mercado y otros no?
Porque aquellos que se mantienen en el mercado aplican estrategias de venta; ademas,
considero que el mayor publicista es el cliente a través de la técnica de boca a boca, la misma
que ha permitido que TuTi se encuentre posicionado actualmente con tan solo 3 afios.
8. ¢Qué consejo le daria a alguien interesado en comenzar a emprender en la
actualidad?
Mi consejo para todo emprendedor seria que antes de lanzarse, estudie bien el mercado
ya que es la parte fundamental para que todo negocio tenga éxito, habra situaciones adversas y
negativas que se presentaran en el camino, pero deberd mantenerse tranquilo porque es parte del

proceso.
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DIRIGIDO A: Mega Santa Maria S.A

INDICACIONES

Se agradece su amable participacion en este proceso investigativo el mismo que constituye un
elemento importante para obtener informacion relacionada al tema de las estrategias
comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en el
mercado, sector Garzota 2

NOMBRE DEL
ENTREVISTADO Angela Alvarado REALIZADO Mora Baquerizo Jeniffer
POR Quiroz Cantos Dalemberg
CARGO Supervisora HORA DE
_ INICIO 10:49 A.M
LUGARY Santa Maria Garzota
FECHA DE LA 2 FINl-,lACI)_FIz?A%IIEON 10:59 AM
ENTREVISTA 02/02/2023

Cuestionario de preguntas
1. Describa de qué manera se vieron afectados los microemprendimientos en tiempos
de pandemia.

Segun lo que se pudo ver y percibir en tiempos de pandemia, las personas dejaron de
comprar ropa, perfumes y demas articulos que no les ayudaria a subsistir en pandemia, por lo que
muchos de los microempresarios cerraron sus negocios debido a la parte econdémica, le gente no
salia a comprar por temor a contagiarse y por las medidas propuestas por el gobierno, lo que les
impidio6 generar ingresos que les permita mantenerse en el mercado.

2. Explique cudl es la realidad que viven hoy en dia los microemprendimientos dentro
del mercado.

En la actualidad se puede ver que muchos de los pequefios negocios resultaron afectados
debido a que debieron adaptarse al cambio, pues para poder seguir vendiendo en tiempos de
pandemia los macroemprendimientos tuvieron que tomar otras rutas como lo son las compras en

linea, algunas tienditas de abastos si optaron por hacer compras pequefiitas para los vecinos del
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sector a través de WhatsApp, pero la fluctuacion de dinero era muy baja y rondaba de $ 0,25 a
0,50 ctvs.
3. En base a su experiencia, que acciones recomendaria para que un

microemprendimiento logre reactivarse post pandemia COVID 19.

Son pocas las personas que ven el sentido de la retroalimentacion y las capacitaciones.
Por ejemplo, en la actualidad el gobierno capacita al microempresario, pero no todos ven
valedero eso, ya gque la gran mayoria se siente en su zona de confort pensando que, teniendo sus
clientes habituales, estos nunca les faltaran y mantendran siempre los mismos ingresos.

Entonces, para que un microemprendedor pueda reactivar su negocio debera ver mas alla,
capacitarse y siempre buscar un valor agregado.

4. Segun su criterio al momento de emprender, cuéles son los riesgos que un
microemprendedor debe afrontar.

Considero que el riesgo fundamental que un microemprendedor debe afrontar es saber si
el producto esta acaparando la necesidad del cliente, por ejemplo, si me dedico a la venta de
zapatos, estos tienen que ser buenos, bonitos y baratos para poder satisfacer al cliente.

5. Mencione, qué tan dificil resulta para un microemprendedor ingresar en el mercado

y mantenerse en el mismo.

Desde mi punto de vista considero que la parte dificil de mantenerse en el mercado es la
economica y la falta de conocimiento, porque el hecho de que mi vecino venda peras no significa
que al momento de yo venderlas me ira de la misma manera.

El secreto de que muchos de los microemprendimientos se mantengan en el mercado es la

posesion de un colchén econdmico de emergencia, pues este es muy importante cuando se
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presente alguna situacion adversa que golpee al negocio como es el caso de la pandemia pasada,
permita apalancarlo y no se venga abajo.
6. Desde su punto de vista que tipo de estrategia implementaria para el crecimiento de
un microemprendimiento.

Pienso que los microemprendimientos deberian buscar proveedores que brinden
descuentos, regalias y promociones que les permita llevar un producto adicional a sus clientes;
por ejemplo, si compras un batido te llevas gratis la empanada, pues por lo general eso es lo que
mas le gusta a la gente.

7. ¢Por qué hay microemprendimientos que se mantienen en el mercado y otros no?

En este caso yo creo que la diversidad del producto es aquel factor que les permite
mantenerse en el mercado a muchos microemprendimientos; por ejemplo, si vendo ternos y
aparte camisas, tirantes, corbatas, pantalon, zapatos y medias, el cliente no solo me puede
comprar el terno, mientras vea todo lo que ofrece mi negocio alguna otra prenda llevara, a
diferencia de mantener un solo producto, ese es un gran error ya que lo limito a comprar una sola
cosa.

8. ¢Qué consejo le daria a alguien interesado en comenzar a emprender en la
actualidad?

Mi consejo para aquellas personas que estan interesados en comenzar a emprender seria
recomendarles que siempre se capaciten, no crean que por el simple hecho de poseer recursos
economicos van a conseguirlo todo, para que un negocio funcione se debe saber acerca del
modelo canvas, unidad de negocio, administracion, contabilidad general y manejo de

presupuestos que seran utilices para la permanencia en el mercado.
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Tabla 26
Resultado general de la entrevista

Indicador

Preguntas

Entrevistados

Tiendas Industriales Asociadas (TIA S.A)

Tiendas Tuti Ttde S.A.

Mega Santa Maria S.A.

Anilisis de las variables e
indicadores

Afectacion del
microemprendimiento

Describa de qué manera se
vieron afectados los
microemprendimientos en

Considero que las tiendas de abastos fueron las
que mas sufrieron debido a que muchas de ellas
tuvieron que cerrar por los toques de queda
v las cuarentenas que dispuso el gobierno

En los tiempos de pandemia todos los emprendimientos
fueron afectados, incluso hubo negocios muy conocidos
como grandes restaurantes que se fueron a la quiebra v
cerraron sus puertas. Lo que corresponde a las tiendas de
abastos se vieron nmy afectados por el

Muchos de los microempresarios cerraron sus
negocios debido a la parte econdmica, le gente
no salia a comprar por temor a contagiarse y por
las medidas propuestas por el gobiemo, lo que les

Consecuencias de los
microemprendimientos durante
pandemia

® Cierre del local.

Tiempo de operacion

tiempos de pandemia. dejando al pais paralizado por un largo tiempo. .. ) impidié generar ingresos que les permita ® Desabastecimiento de productos.
desabastecimiento de productos v el encierro que .
| . mantenerse en el mercado. o Falta de recursos econdmicos.
decreto el gobiemo.
Los macroemprendimientos tuvieron que tomar
. , . _ . La realidad que viven los microemprendimientos de ofras rutas como lo son las compras en linea, Situaciéon actual del
Explique cual es la realidad  |En cuanto a las tienditas de abastos, considero o T :

que viven hoy en dia los
microemprendimientos dentro
del mercado.

que estan sufriendo una grave crisis de la
extorsion y delincuencia lo que les impide
reactivarse totalmente.

abastos es la fuerte competencia que tienen con TuTi,
esto debido a que, esta cadena de supermercados a traves
de la implementacion de estrategia de plaza, se considera
como una tienda de barrio mayor organizada.

algunas tienditas de abastos si optaron por hacer
compras pequefiitas para los vecinos del sector a
través de Whats App, pero la fluctuacion de

dinero era muy baja v rondaba de 5 0,25 a 0,50

ctvs. prefieren caminar un poco mas.

microemprendimiento

® Crisis de extorsion y inseguridad.
® Competencia elevada.

® Bajo nivel de ventas.

Metas por alcanzar

En base a su experiencia, que
acciones recomendaria para
que un microemprendimiento
logre reactivarse post
pandemia COVID 19.

Desde mi punto de vista considero que
deberian implementar normas de seguridad
para que puedan trabajar con normalidad v no
vivir bajo zozobras.

Las acciones que deberia realizar un microemprendimiento
seria impulsar los productos bajandoles ¢l precio, va
que existen emprendedores que elevan el costo
considerablemente de los productos a lo que se los deja
los proveedores, entonces las personas asi sean por 50,03
ctvs. prefieren caminar un poco mas con tal de pagar

Para que un microemprendedor pueda reactivar
su negocio deberd ver mas alla, capacitarse y
siempre buscar un valor agregado.

Acciones para reactivar el negocio
® Implementacion normas de
seguridad.

® Reduccion del precio alos
productos.

® Capacitacion continna.

Riesgo de emprender

Segtn su criterio al momento
de emprender, cuales son los
riesgos que un
microemprendedor debe
afrontar.

Al momento de emprender surgen muchas
limitantes como la falta de capacidad para
administrar o incorrecta eleccion de la zona
geogrifica; sin embargo, en la actualidad el
mayor riesgo es la crisis de la extorsion y
delincuencia que vive el pais.

Desde mi punto de vista considero que el riesgo mas
grande que tiene todo microemprendedor es que el
negocio no llegue al piblico o no sea del interés. Por
ejemplo, existen muchos productos sustitutos muy buenos
v de alta calidad, sin embargo, la gran mayoria de
personas optan por comprar marcas reconocidas en el
mercado.

Considero que el riesgo fundamental que un
microemprendedor debe afrontar es saber si el
producto esti acaparando la necesidad del
cliente, por ejemplo, si me dedico ala venta de
zapatos, estos tienen que ser buenos, bonitos y
baratos para poder satisfacer al cliente.

Limitanciones al momento de
emprender

® Incorrecta seleccion geografica.
® Poca capacidad administrativa.

® o captar la atencion del cliente.
® No sastifacer las necesidades del
cliente.
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Afectacion del
microemprendimiento

Mencione, qué tan dificil
resulta para un
microemprendedor ingresar en
el mercado y mantenerse en el

mismo.

En estos momentos es muy dificil ingresar v
mantenerse por los riesgos que les menciong
anteriormente, independiente el tipo de negocio
va sea de pasteleria, tienda de abastos o
decoracion de globos, el simple hecho de ser
pequeiios los hace muy vulnerables en el
mercado.

Resulta muy dificil debido a la competencia va que
existirdn productos que pueden salir ¥ otros no, esto
debido a que en la actualidad el nombre vende bastante
muy aparte de la calidad de los productos, como es el
caso de Toni, Arca Continental v La favorita.

Desde mi punto de vista considero que la parte
dificil de mantenerse en el mercado es la
econdmica v la falta de conocimiento. El secreto
de que muchos de los microemprendimientos se
mantengan en el mercado es la posesion de un
colchén econémico de emergencia.

Dificultad de ingresar en el
mercado v mantenerse en el mismo
o La inseguridad presente en el sector.
® No contar con productos sustitutos.
® No poseer un colchon econdmico de
emergencia.

Tipos estrategias de

Desde su punto de vista que
tipo de estrategia
implementaria para el

Los microemprendimientos deberian
implementar estrategias que vayan
orientadas la seguridad del local, como por
ejemplo, poner rejas en toda la tienda con

espacios pequefios destinados solo para la
salida del producto.

Considero que para un microemprendimiento de abastos
se deberia de impulsar el negocio a través de muestras
gratis de producto, la reduccion de precios debido a que
mas alla de vender la vista también vende el bolsillo,

Pienso que los microemprendimientos deberian
buscar proveedores que brinden descuentos,
regalias v promociones que les permita llevar un
producto adicional a sus clientes; por ejemplo, si

Estrategias a implementar en el
microemprendimiento
® Estrategias de seguridad.

comercializacion
crecimiento de un Otro tipo de estrategia que seria bueno ademas de aplicar la garantia de TuTi que consiste en compras un batido te llevas gratis la empanada, | Estrategias de producto.
microemprendimiento. implementar es la de los productos ya que la  |hacer el reembolso sino legase a estar conforme del pues por lo general eso es lo que mas le gusta a la |® Estrategias de promocion.
diversificacion permite atraer mas clientes que  |producto. gente.
se interesen por el negocio.
. Pi d de de | d P ell i el do apli . . -
;Por qué hay 1EAS0 quie €30 depende de ,a manera ce ser oraue Iaqu 0% que se IIlﬂ.fl enen en Ercado apieat g este caso vo creo que la diversidad del Sostenibilidad en el mercado
. . del emprendedor. pues considero que debe estrategias de venta; ademas, considero que el mayor . .
. microemprendimientos que se . . . , . producto es aquel factor que les permite ® Motivacion emprendedora.
Riesgo de emprender tener esa chispa v esas ganas para afrontar |publicista es el cliente a través de la técnica de boca a

mantienen en el mercado v
otros no?

todo tipo de situaciones como las positivas v
adversas.

boca, la misma que ha permitido que TuTi se encuentre
posicionado actualmente con tan solo 3 afios.

mantenerse en el mercado a muchos
microemprendimientos.

® Marketing boca a boca.
® Diversificacion de productos.

Proyeccion del
microemprendimiento

. Qué consejo le daria a
alguien interesado en
comenzar a emprender en la
actualidad?

Mi consejo seria principalmente que siempre
actie con honestidad en todo lo que vayaa
realizar, seguido de que tenga esas chispa v
ganas, v sobre todo la empatia para poder
legar al cliente debido a que todos somos
mundos diferentes v no sabemos los problemas
que tienen los demas.

Mi consejo para todo emprendedor seria que antes de
lanzarse, estudie bien el mercado va que es la parte
findamental para que todo negocio tenga éxito, habra
situaciones adversas y negativas que se presentaran en el
camino, pero deberd mantenerse tranquilo porque es parte
del proceso.

Para que un negocio funcione se debe saber
acerca del modelo canvas, unidad de negocio,
administracion, contabilidad general v manejo de
presupuestos que seran utilices para la
permanencia en el mercado.

Consejos de los entrevistados hacia
los microemprendedores

® Honestidad y profesionalismo.

® Estudiar bien el mercado.

® Formacion a través de cursos v
talleres.

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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CAPITULO 4
4 PROPUESTA
4.1 Presentacion de la Propuesta
La elaboracion del presente capitulo se lo realizé conforme a la recoleccién de

informacion mediante el uso técnicas de la encuesta y la entrevista, aplicadas a través de los
instrumentos: cuestionario y guia de preguntas; donde se realiz0 el respectivo anélisis de los
datos obtenidos, para que las estrategias comerciales se planteen con sustento a las necesidades
de los microemprendedores de abastos del sector la Garzota 2.
4.1.1 Objetivo General:

v’ Disefiar estrategias comerciales para los microemprendimientos de abastos del sector la

Garzota 2.

4.1.2 Obijetivos Especificos:
v’ Detallar las actividades a realizar en cada una de las estrategias comerciales propuestas.
v Definir las metas que se esperan alcanzar con la implementacién de cada estrategia.
v’ Establecer un presupuesto financiero para conocer es el costo total que se necesita para la

implementacidn de estrategia comercial.

4.2 Estrategia 1: Capacitacion administrativa para los microemprendedores del sector
La Garzota 2.

4.2.1 Presentacion de la estrategia

Segun (Rodriguez, 2020) “la capacitacion representa el aspecto mas importante dentro del

mundo de los negocios, ya que consiste en un proceso permanente que busca aumentar la

productividad a través de la eficiencia y eficiencia, permitiendo tomar decisiones idéneas en

todas areas”
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Para la elaboracion de la presente estrategia se tom6 como base la pregunta nimero 7 de
la encuesta, la misma que detalla el principal riesgo que enfrentaron los microemprendedores al
momento de emprender, en ella se pudo conocer que el 46% de los encuestados tuvieron que
afrontar el riesgo de poseer poca capacidad para administrar sus negocios, seguido de la pregunta
namero 3 que resalta el nivel educativo de los emprendedores, donde se logro observar que el
73% de ellos cuenta con un nivel secundario y el 9% con primaria, lo que conlleva a no contar
con los conocimientos necesarios que les permita la implementacion de estrategias para el
crecimiento de su negocio.

La capacitacion administrativa se la puede realizar a través del centro de capacitaciones
permanentes de la UTPL, que brinda cursos de diferentes ramas con un bajo porcentaje de
inversion garantizando el crecimiento personal y profesional de sus estudiantes. Estos cursos son
de modalidad online con el acompafiamiento de docentes que facilitan el aprendizaje, poseen un
namero determinado de horas y modulos a seguir para el desarrollo de cada uno de los temas a
tratar, cuentan con el apoyo del Ministerio de Educacion del Ecuador y al término del curso se
entrega un certificado aprobatorio. A continuacién, se muestra el flayer de cursos utpl. (Véase

figura 25)



Figura 26
Flayer de cursos utpl

UTPL | &ind”

|E_QI CURSO

Fundamentos de la
Administracion

En linea, con acompafamiento docente )

@ Inversion: $135 ddlares.
Duracién: 40 horas académicas
Numero de médulos: 5

’ Cupo disponible: 35 participantes

Matriculate hasta
el 1 de marzo de 2023

Mas informacién en:
educacioncontinua.utpl.edu.ec

#CAPACITATEENGRANDE

Fuente: Obtenido de la pagina de Educacién Continua UTPL.

4.2.2 Resultados de los datos de la encuesta: respecto al nivel educativo y los riegos de

emprender.

Los factores influyentes para la capacitacién administrativa son:

3. Nivel Educativo:

Nivel educativo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Primaria 1 9%
Secundaria 8 18%
Tercer nivel 2 73%
Ninguno 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracién propia de los autores
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7. ¢ Cudles fueron los principales riesgos que enfrent6 al momento de emprender?

Riesgo de emprender

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Poca capacidad para administrar 5 46%
Poseer un presupuesto ajustado 3 27%
Incorrecto punto estratégico de 3 27%
ventas

Otro 0 0%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia de los autores
4.2.3 Contenido a desarrollar en la capacitacion
El curso tiene una duracion de 40 horas, distribuido en 5 médulos que desarrolla en cinco
semanas, es decir, cada semana se abarca 1 modulo diferente.
A continuacion, se detallan los mddulos:
Modulo 1:
e Generalidades de la administracion (definicion, principios y criterios generales).
Modulo 2:
e Planificacién (fundamentos de la planeacion y administracion estratégica).
Modulo 3:
e Organizacién (estructura y disefio, manejo de equipos, innovacion).
Modulo 4:
e Direccion (fundamentos de liderazgo, motivacién y comunicacion).
Modulo 5:

e Control (introduccion y aplicacién de estrategias).
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4.2.4 Actividades de la propuesta
Para acceder a las matriculaciones en el curso de capacitacion se debe de seguir los siguientes
pasos:

1. Ingresar a la plataforma virtual de UTPL educacion continua.

https://educacioncontinua.utpl.edu.ec/planificacionplataformasdigitaleseducacion

2. Elegir el curso (Fundamentos de la administracion).

3. Registrar los datos personales.

FUNDAMENTOS DE LA ADMINISTRACION

Curse
Infarmacién personal

IBPORTANTE: 25 0126 IN@resadis 02ben Semenaos ol SR panee. 05 5787 LHIBas Bard o DROcesd o2 MELraabs '/ &mis & o2 5

cenificadn
Hombrrs Frimer apedlidn Seguedn spelidn
Fecha o ez Farac 1

A

Ernin 0|

nformacidn de domicilic v contacto

B IMFDETANTE: % o ciimes o merhn menmkracios, por fasne oo nicrss sl poren infosdurnne sl i

Celulor e ]

Fuente: Copyright 2020. Universidad Técnica Particular de Loja


https://educacioncontinua.utpl.edu.ec/planificacionplataformasdigitaleseducacion
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4. Escoger la forma de pago.

5. Video explicativo de como llenar la solicitud de matricula.

https://youtu.be/8tTM52t6CR0

4.2.5 Metas

v" Lograr que el microemprendedor desarrolle habilidades administrativas que le permita
crecer y competir en el mercado.

v" Potenciar la capacidad de mejora continua del microemprendedor permitiéndole la
correcta toma de decisiones y la superacion de todos los obstaculos que se presenten el
camino.

v' Fortalecer la actitud emprendedora y la sensibilizacion ante nuevos retos del mercado.

4.2.6 Presupuesto
El curso se lo realiza en un periodo de tiempo de 5 semanas, las capacitaciones

administrativas se dictan en un modulo por semana con un total de 5 clases, el costo del mismo

es de $135.
Presupuesto estrategia 1
Actividad Costo
Capacitacion Administrativa $135
Internet $25
Total $160

Fuente: Elaboracion propia de los autores


https://youtu.be/8tTM52t6CRo
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4.2.7 Cronograma
A continuacion, se presenta el cronograma de ejecucion de la propuesta:

Cronograma estrategia 1

Semanas Contenido Horas

1 Generalidades de la administracion 8h
(definicion, principios y criterios generales).

2 Planificacion 8h
(fundamentos de la planeacion y
administracion estratégica).

3 Organizacion 8h
(estructura y disefio, manejo de equipos,
innovacion).

4 Direccion (fundamentos de liderazgo, 8h

motivacion y comunicacion).

5 Control 8h
(introduccidn y aplicacion de estrategias).

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.3 Estrategia 2: Innovacion tecnoldgica a través de la aplicacion de nuevas formas de
pagos
4.3.1 Presentacion de la estrategia
La innovacion tecnologica es de suma importancia a nivel mundial por todos los cambios
que implica a nivel econdmico y de mercados; permite a las empresas el desarrollo de
nuevas ideas y conceptos innovadores que redundan en bienestar administrativo, y que,
acompariados de una correcta gestion, reportan gran nivel de sostenibilidad

organizacional y sustentabilidad para todas las naciones. Tejada et al,. (2019)
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Para el disefio de la presente estrategia se tom6 como referencia la pregunta nimero 19
de la encuesta, la misma que describe la percepcion que tienen los microemprendedores con
respecto a la proyeccién de su negocio, en donde se obtuvo como resultado que el 55% de los
emprendedores tienen el deseo es incorporar en sus negocios la innovacion tecnoldgica para de
esta manera agilizar procesos, ahorrar dinero y brindarle un servicio de calidad al cliente,
sumado de la pregunta 14 que sefiala las formas de pagos que ellos implementan en su
establecimiento, donde se pudo conocer que el 92% de la tiendas realizan sus cobros en efectivo
debido a que no cuentan con ningln tipo de tecnologia que les permita dar otras opciones de
pagos.Por esta razon se plantea la implementacion de un POS Dial/ LAN que es un servicio que
brinda Datafast una empresa lider de Pagos Electronicos del Ecuador. Un P.O.S (llamado asi por
sus siglas en inglés, Point of Sale) es un dispositivo electronico que le brinda al negocio la
opcion de realizar una transaccion confiable a traves de autorizaciones rapidas para tarjetas de
crédito o débito en consumos corrientes o diferidos. Este dispositivos P.O.S pueden ser
adquiridos en alquiler o compra, asi como el servicio en pagos mensuales o anuales, de acuerdo a
las necesidades del microemprendedor.

POS Dial/ LAN

.....

Fuente: Copyright 2023 Datafast
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Alternativa Frecuencia  Porcentaje
Reconstruccion y mejoramiento del local 5 45%
Innovacion tecnoldgica 6 55%
Apertura de nueva sucursal 0 0%
Otro 0 0%
Total 11 100%
Fuente: Elaboracion propia de los autores

Formas de pago con las cuales el cliente cancela los productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Efectivo 11 92%

Pagos moviles 0 0%

Transferencias bancarias 1 8%

Otro 0 0%

Total 12 100%

4.3.3

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Actividades de la propuesta

Las actividades o acciones que se llevaran a cabo para que los microemprendedores

logren implementar un POS Dial/ LAN son:

Contratar los servicios de Datafast ingresando a la pagina principal de la empresa

https://www.datafast.com.ec/Productos/PagosEnPuntoDeVentas

Cumplir con los requisitos solicitados.

Llenar la solicitud para pedir el producto.

Requisitos para contratar Datafast

Poseer RUC o RISE con actividad comercial actualizada del propietario.

La copia de cédula del propietario del establecimiento o representante legal.


https://www.datafast.com.ec/Productos/PagosEnPuntoDeVentas
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3. Poseer una cuenta bancaria activa para acreditacion de las ventas.

Solicitud de productos Datafast

:ED Datafast Nosotros s Productos - SOporie s Contactanos — Senacios Desarrolladores

Solicitud de productos Datafast

5i cstds interesado on controtar neestros prodectos, completa ol formularic ¥ nos pondremos en contacto contigo lo

anles posibh,

Selecclone el producto deseado.®
POS Dial /L AN w
Nombees completos.*

elefono Convencional o Celular:®

Cinclal-¥

4 DE MAYD -

Correo Electranico:®
RLC o RISE.*
fiazan social*

Mensae

() Campos obligatoros

Fo | 3
e say un robol = < Enviar
WCAPTCHA

Contéctanos o DataChat B Databail % DataCall

Fuente: Copyright 2023 Datafast

4.3.5 Metas
e Incrementar las ventas de los microemprendimientos al aceptar como medio de pago
todas las tarjetas de las franquicias: American Express, Diners Club, Discover,

MasterCard y Visa.
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Mayor seguridad en el manejo de las ventas de su tienda al evitar el manejo de solo
dinero en efectivo.

Lograr una organizacion y un buen manejo del dinero al ser depositado en una sola
cuenta todas las ventas realizadas.

Tacticas

Al usar Datafast para las tiendas de abastos sera unas de las implementaciones novedosas,

debido a que en el sector de la Garzota 2 solo un microemprendimiento posee esta facilidad de

pago. Este tipo de estrategia también, va dirigida a los clientes ya que son los que dia a dia

visitan el microemprendimiento ya que a veces no cuentan con dinero en efectivo y no tendréan la

necesidad de buscar un cajero automatico si no directamente hacer el pago.

4.3.7

Tiempo

El servicio de Datafast se contratard por 6 meses para de esta manera ver las mejoras en

el microemprendimiento.

4.3.8 Presupuesto

Presupuesto estrategia 2

Estrategia Plan de Tiempo Cantidad  Valor Valor
accion (uso) unitario total

Implementar Servicio 6 1 $15 $90

de un POS meses

Dial/ LAN

Total $90

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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4.4 Estrategia 3: Implementacion de marketing digital y delivery en los
microemprendimientos de abastos del sector La Garzota 2
4.4.1 Presentacion de la estrategia

Segun (Guevara, 2020):

El marketing digital es aquella union entre el marketing y la tecnologia, consiste en atraer

al cliente a la tecnologia y que este se sienta comodo con lo que se le muestra, de manera

que este realice las acciones que el negocio previamente ya habia planeado.

Segun (Correa & Figueroa, 2019) “la palabra delivery consiste en aquel el proceso
logistico de envio de productos hacia el domicilio del cliente por parte de la empresa que da el
servicio produciendo un costo adicional o sin él”

La presente estrategia surge a través del sustento de la pregunta nimero 18 de la
encuesta, la misma que trata acerca de las metas que esperan conseguir los microemprendedores
en un futuro, obteniendo como resultado que el 73% de los microemprendedores desean
aumentar sus ventas, esto debido a que, actualmente la elevada competencia en el sector ha
conllevado a que estos negocios tengan un bajo nivel de ventas considerable.

Estos negocios al ser denominado pequefios no pueden adaptarse o ponerse a la par de
grandes cadenas de supermercados que constantemente se reinventan para ganar territorio. Por
esta razon se propone utilizar las redes sociales para potenciar y dar a conocer cada
microemprendimiento del sector la Garzota 2, suméandole el valor agregado de implementar el
delivery, el mismo que dara muchas a facilidades a los clientes de comprar sin necesidad de salir

de sus casas.
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Las redes sociales a utilizar seran:

Instagram y Facebook: En estas plataformas se publicaran videos, fotos y rells
promocionales de toda la linea de productos del microemprendimiento, asi como también la
direccion vinculada al Google maps, los horarios de atencién y el enlace de WhatsApp para
poder acceder a una mejor atencién por parte del duefio del establecimiento.

WhatsApp: En esta plataforma se brinda una atencion personalizada, donde se
resolveran todas aquellas preguntas o dudas, sugerencias y toma de pedidos para delivery por
parte de los clientes.

4.4.2 Resultados de la posicién en el mercado

En la presente tabla se muestran las metas que esperan alcanzar los microemprendedores

del sector la Garzota 2.

Metas a conseguir

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Aumento de ventas 8 73%
Posicionamiento en el mercado 0 0%
Fidelizacion del cliente 2 18%
Beneficios Econémicos 1 9%
Total 11 100%

Fuente: elaboracion propia de los autores

Actividades de la Propuesta

Las actividades o acciones que se llevaran a cabo para que aumentar las ventas en los
microemprendimientos del sector La Garzota 2 son:

v Promocionar los productos a través de contenido interactivo para los clientes.
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Figura 27
Actividad 1 promocion del producto

Fuente: https://www.facebook.com/aquimequedoflo

v" Optimizar el servicio al cliente, mediante la implementacion de delivery.

Figura 28
Actividad 2 implementacion de Delivery

Fuente: https://www.facebook.com/aquimequedoflo


https://www.facebook.com/aquimequedoflo
https://www.facebook.com/aquimequedoflo
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v Dar a conocer el microemprendimiento en redes sociales brindando informacién de
direccion y horarios de atencion.

Figura 29

Actividad 3 Dar a conocer el microemprendimiento en redes

: “YME QuEpoO
AQUI ME QUEDOJ: gas a pomcrvio
MINI MARKET Al

TRIBUIDORA _ .* J

WhatsApp Mensaje Me gusta

Detalles
© Pagina - Uendedor de alimentos

o Franciso Jacome M2.209; villa: 9, Florida,

Ecuador

C‘Q L

Uer la informacién de Aqui

Fuente: https://www.facebook.com/aquimequedoflo
443 Metas

v’ Potenciar la imagen del microemprendimiento, creando vinculos de cercania entre los
clientes y productos.

v’ Crear una red de clientes que ayuden a generar un modelo de venta sostenible en el
tiempo.

v Mejorar las ventas en un 10% durante los 3 primeros meses de aplicada la propuesta.

v' Llegar a ser conocidos por las 3 etapas de la Garzota.


https://www.facebook.com/aquimequedoflo

444 Presupuesto

Para lograr aumentar las ventas en los microemprendimientos, se invertird en la

publicidad por redes sociales y la contratacion de servicio de internet durante 3 meses, loa

valores se expresan en la tabla que se presenta a continuacion:

4.5

comerciales disefias acorde a las necesidades de los microemprendimientos de abastos de la

Presupuesto estrategia 3

Plan de accion Tiempo Valor Valor
mensual total
Publicidad por 3 meses $25 $75
Instagram y Facebook
Servicio de internet 3 meses $28 $84
Total $159
Fuente: elaboracion propia de los autores
Presupuesto Total de las estrategias
Presupuesto general de la propuesta
Estrategias Valor total
Capacitacion administrativa para los $160
microemprendedores del sector La Garzota 2.
Innovacion tecnoldgica a través de la aplicacion de $90
nuevas formas de pagos.
Implementacion de marketing digital y Delivery en los $159
microemprendimientos de abastos del sector La
Garzota 2.
Total $409

En resumen, en el capitulo IV se abordaron con detalles cada una de las estrategias
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Garzota 2, las misma que fueron elaboradas en base a los datos mas relevantes de las respuestas

de la encuesta y la entrevista. El trabajo finaliza con las conclusiones y recomendaciones que

responden a cada uno de los objetivos generales y especificos.
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Conclusion

v Se efectud el analisis de las bases tedricas relacionadas a los microemprendimientos, las

cuales estan detalladas en el capitulo I1; asi como la matriz de revision bibliogréfica

donde los principales autores son: Chiavenato con la teoria de la estrategia, Da Silva con

las estrategias comerciales, Avila con el emprendimiento y Synch con el

microemprendimiento que resalta como estos responden a las necesidades del entorno.

v Se realizé6 el levantamiento de informacion mediante el estudio descriptivo y transversal,

a través de una encuesta aplicada al grupo muestral de 11 microemprendimientos de

abastos y la entrevista empleada a 3 macroemprendimientos del sector La Garzota 2,

donde se pudo obtener datos relevantes mencionados a continuacion:

De los 11 microemprendimientos de abastos encuestados, 7 de ellos son
administrados por mujeres y 4 por hombres con un rango de edad de 36 afios en
adelante, también se pudo identificar que solo 1 microemprendedor tiene estudios
universitarios los mismos que se ven reflejados en la administracién de su
negocio, de esta manera, genera mayores ventas, cuenta con diferentes formas de
pago como las transferencias bancarias brindandole a cliente facilidades al
momento de realizar sus compras, a diferencia de los otros locales del sector que
necesitan tener un poco mas de capacidad para administrar y estar pendientes a las
necesidades del mercado, informacion que se la puede encontrar en el capitulo IlI.
Los macroemprendedores entrevistados fueron, Tiendas Industriales Asociadas
(TIA S.A)), Tiendas Tuti Ttde S.A. y Mega Santa Maria S.A., donde se pudo
conocer que los macroemprendimientos estan en constante innovacion,

capacitacion y preparacion para satisfacer las necesidades del cliente y lograr sus
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objetivos planteados; estos datos relevantes se encuentran en el capitulo 111, los
cuales se utilizaron para elaborar la propuesta presentada en el capitulo IV.

v Finalmente, se disefiaron tres estrategias comerciales: capacitacion administrativa para
los microemprendedores del sector La Garzota 2, en la que se tomd como referencia las
preguntas 3y 7 de la encuesta que corresponden al nivel educativo y a los riesgos que
ellos enfrentaron al momento de emprender, seguido de la innovacion tecnoldgica a
través de la aplicacion de nuevas formas de pagos, estrategia elaborada en base a las
preguntas 14 y 19, ya que, 10 de los 11 microemprendimientos realizan sus cobros solo
en efectivo, por Ultimo, la implementacion de marketing digital con delivery, como
resultado a las respuestas de los encuestados en la pregunta 18, debido a que, el aumento

de ventas era una de las metas que esperan conseguir.
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Recomendaciones
En este apartado se plantean algunas recomendaciones por parte de los investigadores,
con el fin de contribuir al correcto desarrollo del presente proyecto de investigacion.

v" En principio, a los futuros investigadores se recomienda difundir toda la informacion
expuesta en esta investigacion. a través de charlas interactivas a la comunidad para que
los microemprendedores del sector La Garzota 2 constantemente puedan mejorar el
desarrollo administrativo de sus negocios, de tal modo que puedan alcanzar todos sus
objetivos planteados.

v" De igual forma, continuar los estudios realizados a través de nuevos instrumentos de
recoleccion de datos que permitan a los microemprendedores del sector La Garzota 2
mantenerse al dia con informacion actualizada en base a las tendencias del mercado y
comportamiento de sus competidores.

v’ Por consiguiente, se recomienda que las propuestas de estrategias comerciales sean
entregadas formalmente a las principales tiendas de abastos del sector la Garzota 2 para
que de esta forma los microemprendedores puedan seguir desarrollando capacidades y
habilidades en el mercado que ellos puedan obtenerlas cuando las decidan aplicar.

v' Por ultimo, indagar nuevas estrategias para de esta manera darle una versatilidad al
microemprendedor al momento de elegir cual implementar en su negocia, no obstante,

trabajando en conjunto con las que se propusieron en esta investigacion.
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS
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JENIFFER ELIZABETH MORA BAQUERIZO
Para: MARIA BRITO OCHOA; DALEMBERG CARLOS QUIROZ CANTOS

CC: GREY FIENCO V
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Ps. @

@ «a & o -
Mar 10/1/2023 0:13

@ Carta de Validacién.pdf v @ 53 Matriz validacién entrevist... ., @ 53 Matriz validacién encuest... .,

41 KB

52 KB 64 KB

3 archivos adjuntos (457 KB) < Guardar todo en OneDrive - Universidad de Guayaquil + Descargar todo

Buenas dias MBA. Paulina Brito, |e saluda los tesistas Jeniffer Mora y Dalemberg Quiroz de |a carrera Administracion de empresas.
Aqui le adjunto los instrumentos para su respectiva validacion

De antemanc le agradecemos por la ayuda prestada.

Apéndice B
Carta de validacion enviada a validador 1

63 =
Y,

7] <

Guayaguil, 10 de 01 del 2023
MBA. Paulina Brito
Directora de Innovug

Die nuestra consideracion:

Por medio de la presente se solicita muy amablemente la validacion de las preguntas de los
mstrumentos de recoleccion de datos, cuyo proposito ¢s sustentar el proyecto de investigacion
denominado “Estrategias comerciales para ¢l desarrollo de microemprendimienios de abastos v
sus retos en el mercado, sector Garzota 2 Guayaquil 20227

Los instrumentos corresponden a la: encuesta v enirevista, serviran para levantar datos
relacionados de la investigacion Cuali- cuantitativa, cuyo objetivo es: “Recabar informacion v asi
establecer estrategias comerciales para enfrentar los retos en ¢l mercado™ Se solicita muy
geniilmente remitir su respuesta de aceptacion y poslenonmente sus observaciones, para mejorar
¢l documento a los correos elecironicos incluidos en la firma:

Se adjunta los instrumentos:

- Cuestionario de la encuesta

- Guia de preguntas de enirevista.

- La matriz para validar las preguntas para cada uno de los instrumentos.

En espera de su respuesta favorable, quedamos muy agradecidas por Lo atencidn que se le brinde a
la presente.

Atentamente.
Alumna 1: Jeniffer Mora Baquenizo Alumno 2: Dalemberg Quiroz Cantos
Ci: 1940467046 Ci: 0958312000
Correo: Jeniffer. morabifugeduec Correo: dalemberg quirceciiug edu.cc

C/e: Dra. Grey Fienco Valencia
Docente Tutora de Titulacion

Correo: grey. fiencovigug eduec



Apéndice C

Correo electronico a expertos validadores de los instrumentos de recoleccién de datos.

VALIDACION DE INSTRUMENTOS @Q. &
JENIFFER ELIZABETH MORA BAQUERIZO @ « & ~ -
Para: Carlos Gabriel Mora Espinoza; DALEMBERG CARLOS QUIROZ CANTOS Jue 12/1/2023 19:53

&

Buenas noches Ing. Carlos Mora le saluda los tesistas Jeniffer Mora Baquerizo y Dalemberg Quiroz Cantos de la carrera de
administracién de empresas, el motivo del presente correo es porque estamos realizando nuestro proyecto de titulacién y
queriamos pedirle de favor si podemos contar con su apoyo para que nos ayude validando nuestros instrumentos de |a tesis

Carlos Gabriel Mora Espinoza ® « &« ~ [ -
Para: JENIFFER ELIZABETH MORA BAQUERIZO; DALEMBERG CARLOS QUIROZ CANTOS Jue 12/1/2023 20:57

Buenas noches estimados estudiantes,
De acuerdo, por favor envien los editables y revisen bien que no existan faltas ortogréficas, cuiden redaccidn, sintaxis y
conectores,

Saludos cordiales,
Carlos Mora Espinoza

Muchas gracias, asi sera. ‘ De acuerda. ‘ ‘ Asi lo haremos

Apéndice D
Carta de validacioén enviada a validador 2

é’r - %
>

Guayaguil, 12 de 01 del 2023

Ing. Carlos Mora Espinoza
Docente de la Universidad de Guayaguil
Facultad Ciencias Administrativas

Die nuesira consideracion:

Por medio de la presente se solicita muy amablemente la validacidn de las preguntas de los
mstrumentos de recoleccion de datos, cuyo propasito €s sustentar ¢l proyecto de investigacion
denominado “Estrategias comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y
sus retos en el mercado, sector Garzota 2 Guayaguil 20227

Los instrumentos corresponden a la: encuesta v entrevista, servirin para levantar datos
relacionados de la investigacion Cuali- cuantitativa, cuyo objetivo es: “Recabar informacidn y asi
establecer estrategias comerciales para enfrentar los retos en el mercado”™ Se solicita muy
gentilmente remitir su respuesta de aceplacion y posteriormente sus observaciones, para mejorar
el documento a los correos elecironicos incluidos en la firma:

Se adjunta los instrumentos:

- Cuestionario de la encuesta

- Guia de preguntas de entrevista.

- La matriz para validar las preguntas para cada uno de los instrumentos.

En espera de su respuesta favorable, quedamos muy agradecidos por la atencién que se le brinde
a la presente.

Alentamente.
Alumna 1: Jeniffer Mora Baquerizo Alumno 2: Dalemberg Quiroz Cantos
Ci: 0940467046 Ci: 0958812000
Correo: [eniffer mora bifugeduec Corren: dalemberg quirozciius educc

Cle: Dra. Grey Fienco Valencia
Docente Tutora de Titulacion

Carrmn- areu fencowimne edn ee
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Apéndice E
Carta de validacion enviada a validador 3




Apéndice F
Formato del Instrumento de Levantamiento de datos: Encuesta

INSTRUMENTO N°1 CUESTIONARIO DE LA ENCUESTA

TEMA DE INVESTIGACION: Estrategias comerciales para £l desarrolle de microemprendimizntos de abastos v
sus retos en 2l mercado, sector Garzota 2 Guayaquil 2022.

AUTORES: Quiroz Cantos Dalemberg v Mora Baquerizo Jeniffer

OBJETIVO DEL INSTRUMENTO: Levantar datos relacionados a estrategias comerciales para el desarrollo de

microemprendimientos de abastos con el propésite de sustentar una investigacion con fines scadémicos.

DIRIGIDO A: A los microemprendedores de abastos del sector la Garzota 2.

INDICACIONES

Se agradece su amable participacion en este proceso investigativo el mismo que constituye un elemento importante
para obtener informacion relacionada al tema de las estrategias comerciales para el desarrollo de
micreemprendimientos de abastos y sus retos en el mercado, sector Garzota 2

= El instrumento tiene caricter andnimo
= Por favor leea cuidadosamente cada pregunta reponda con sinceridad seleccionando una alternativa.
= Lo mds importante ez que comparta sus expectativas acerca del tema.

Marque con una X la respuesta que mas se acerque a su criterio

DATOS INICIALES

1. Edad: 4. Estado civil:
2} 18 afios - 23 afios 2} Soltero
t) 24 afios - 25 afios t) Casado
¢} 30 afios - 35 afios ¢} Viedo
d) 36 =n adelant= d) Union litre
3. Nivel Educativo: 5. Ocupacion:
2} Primaria 2} Estudiante
t) Secvndaria t) Ama de casa
¢} Tercer nivel ¢} Emprendedor
4} Ninguno 4} Ninguno

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS

Indicador: Motivacion
6. ;Cual fue su principal motivacion para comenzar a emprender?
a)  Necesidad de independencia
t)  Desarrolle personal
¢} Mayores ingresos
d)  Salida al desemplec

Indicador: Riesgo de emprender
7. ; Cuiles fueron los principales riesgos que enfrentd al momento de emprender?
3)  Pocacapacidad para administrar
b)  Posser un presupusesto ajustade
¢} Incorrecto punto estratégico de ventas
d)  Otro

Indicador: Tiempo de operacién
8. ;Cuinto tiempo llevan operando en este mercado?
a)  1-3afioz
by 4-6afios
c) 7 -9 afioz
d) 10 afios en adelante

Indicador: Tipo de establecimiento

9. El establecimiento donde se encuentra ubicado su microemprendimiento es de caricter:

a)  Propio
b))  Algquilade
)  Prestade
d) Otro

Indicador: Financiamiento
10, ; Qué fuentes de financiamiento ha usado usted para poner en marcha su negocio?
a)  Ahotros personalas
t)  Préstamos a terceros
) Créditos de bancarios
d)  Otros

113



11. ; Dentro del mercado, cuil es su cliente objetiva?

a)  Amadecasa

b)  Padres de familia

¢)  Profesionales

d)  Jovenes y nifios

Indicador: Rendimiento del producto
12.

:Cuil es la linea de productos que mis se venden en su microemprendimiento?

a)  Frutas y verduras
b)  Cuidado personal y limpieza

c¢)  Bebidas

d)  Otros

Indicador: Canal de Distribucion
13.

;Cuiles son los canales de distribucion de los productos para su microemprendimiento?

a)  Mayorista

) Minorista

¢)  Mixto

d)  Otros
Indicador: Cobranza

14, ;Cuiles son las formas de pago mediante el cuil el cliente cancela los productos adguiridos?

a)  Efectivo

b)  Pagos moviles

¢)  Transzferenciaz hancarias

d)  Otro

Indica
15,

dor: Competitividad

;Cuil de los siguientes aspectos son los que le diferencian de la competencia?

a)  Precio

) Atencion del clisnte

c¢)  Ambiente del local

d)  Calidad del preducto

16. De las siguientes alternativas seleccione de qué manera se vio afectado su microemprendimiento en tiempos de pandemia.

a)  Cierre del local

b)  Desabastacimiznto dz productos
¢} Dizminucién de ventas

dy Otro

Indicador: Tipos estrategias de comercializacion
17. De las =i

18.

19,

tes alternativaz seleccione gque tipo de estrategia usted ha implementado en su microemprendimiento
a) Estratagias dz pracio

b} Estratzsias ¢z producto

¢ Estratezia de plaza

&) Minguna

Indicador: Metas por alcanzar

;Qué metas ezpera conzeguir con la implementacion de estrategiaz comerciales en su microemprendimiento?

a) Avmento dz ventas
b} Posicionamiznto en 2l mercado
¢} Fidelizacion del cliente

4} Bensficios Economicos

Indicador: Proyeccion del microemprendimiento

5 Como proyecta zu microemprendimiento en loz proximoes tres afios?
a) BRaconstruccion v mejoramisnto del local

b} Innovacion tecnclogica

¢} Apertura ¢z nueva suenrsal

8y Otro
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Apéndice G
Proceso de Validacion de los Instrumentos (Encuesta)
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TITULO DE LA INVESTIGACION: Estrategias comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en
el mercado, sector Garzota 2 Guayaquil 2022,
ORJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION: Establecer estrategias comerciales innovadoras mediante un estudio descriptiva y transversal para conocer
el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en mercado, sector Garzota 2 de Guayaquil 2022,

ANEXO 1: Coadro de validacidn de la Técnica Encoesta ¢ instrumento cuestionario para el levantamiento de informacidn:
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—4

I Claridad | 2 Pertinencia | > CODOTemcia | 4 potevancia Observaciones
interna
(el item es
Nao. Aspectes a revisar del instrumento cuestionario (el ftermn se (si ¢l ftem (el item tiene a:!llﬂﬁ?a?al{: (si debe climinarse o
compremnde pertencee a la relacion con la ;im-cnsién masdificarse un ftem por
facilmente). dimensidn). dimension). I favor indique)
especifica del
constructa).
Si No Si N Si No Si No
Indique su sexo.
! Masculine O Fernenino [ X X X X
Seleccione su rango de edad
2 |Del8allafos O De24alfafos D De30aliafos O X X X X
De 36 cn adelante O
Seleccione su catado civil
3 |Solero 0 Casado O Unién libre O Vindo O X X X X
Seleccione su nivel educativo
4 |Primaria 0 Secundaria O  Tescernivel 0 Ninguno O X X X X
Seleccione su ocupacidn:
5 | Estudiante O Ama de casa O Emgreadedor O Ninguno O X X X X
LClaridad | 2Pertinencia | >, CONCenCH | 4 b orovancia Ohbservaciones
interna
. . . . . fel dem ose | (s el item | (el iwem  wene | (el ilem es apropiado para | (si debe
No. | Aspectos a revisar del instrumento cucstionario comprende | pertenece @ la | relacién con la | representar la dimenssn | eliminarse o
IS bmvente). dimension ). dimension ). especifica del constnaciol. | modificarse un
ftem por favor
mnadique)
Si_ | No Si No Si_ | No Si Na
Indicador 1: Motivacion
Cudl fue su principal motivacion para comenzar a emprender?
6 |MNecesidad de independencia O Desarrollo personal OO Mayores ingresos O
Salida al desempleo O X X X X
Indicador 2: Riesgo de emprender
Cudles fucron los principales riesgos que enfrentd al momento de emprender?
7 | Poca capacidad para administrar 0 Poseer un presupuesto ajustado O
Incorrecto punto estratégico de ventas 0 Otro O X X X X
Indicador 3: Tiempo de operacion
8 Cuinto tiempo llevan operando en este mercado?
lalahos O 4ababes0 Ta9abos O 10 abos en adelante O X X X X
Indicador 4: Tipo de establecimiento
9 El establecimiento donde se encuentra ubicado su microemprendimiento es de caracter:
Propic O Alguilado O  Prestade O Oiro O X X X X
Indicador 5: Rendimiento del producto
10 {Qué fuentes de financiamiento ha usado usted para poner en marcha su negocio?
Ahorros personales O Préstamos a terceros O Créditos bancarios O Otro O X X X X
Indicador &: Cliente objetive
1 Dentro del mercado, cual es su cliente objetivo?
Ama dec casa0 Padres de familia O Profesionalesd  Jowenes y nifos O X X X X
Indicador 7: Rendimiento del producto
12 Cuil es la linea de productos que mas se venden en su microemprendimiento?
Frutas v verduras 0 Cuidado personal v limpicza 0 Bebidas O Otros O X X X X
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L.Claridad 1.Pertinencia 3 Coberesncy 4. Relevancia Ohbservaciones
interna
fel item se|(m el #em | fel  ibem  ene | (el ibem es | (st debe chmimarse o
No. Aspectos a revisar del instrumenta cuestionario comprende perienece a la | relacion con la | apropiade para | modificarse un ilem par
Balmenie). dimensian ). dimersson). represeniar la | favor ndsgue)
dimenzion
expecific del
constnactol.
Indicador 8: Canal de Distribucion
Si No Si Nao S5i | No Si No
iCuiles son los canales de distribucion de los productos pama su
13 | microemprendimiento?
Mayorista O Minornsta 0 Mixto O Owres O X X X X
Indicador 9: Cobranza
iCuiles son las formas de pago mediante ¢l cudl el cliente cancela los productos
14 |adquiridos?
Efectivoe 0  Pago moviles 00  Transferencia bancanas 0 Otro O X X X X
Indicador 10: Competitividad
Cual de los siguientes aspectos son los que le diferencian de la competencia?
15 |Precic O Atencidn al cliente O Ambiente del local O
Calidad del producto O X X X X
Indicador 11: Afectacion del microemprendimiento
De las siguientes alternativas seleccione de qué manera se vio afectado su
16 microemprendimiento en tiempos de pandemia.
Cierre del local O Desabastecimiento de productos [
Dsminucion de ventas O Otro O X X X X
L.Claridad 1. Pertinencia 3 Coberencia 4.Relevancia Observaciones
interna
fel item se|im el fem | (el item  bene | (el ibem es | (st debe chmmnarse o
Mo, .'\slll.‘ctll!i a revisar del instrumento cuestionario comprende perienece a  la | relcion con la | apropiade para | madificarse un ilem por
Ecilmenic). dimensidan ). dimensson). represeniar s | favor indsgue)
dimension
especific del
constnicta).
Indicador 12: Estrategias de Marketing
Si No Si No Si | Na Si Nao
De las siguientes alternativas scleccione que tipo de estrategia usted ha
i implementado en su microemprendimiento
Estrategias de precio O Posicionamiento en el mercado O
Fidelizacion del cliente 0 Ninguna O X X X X
Indicador 13: Metas por alcanzar
;Cuiles son las formas de pago mediante el cual el cliente cancela los productos
18 | adquiridos?
Efective 00  Pago moviles 00 Transferencia bancanas 0 Otro O X X X X
Indicador 14: Proyeccion del microemprendimiento
Que metas espera conseguir con la implementacion de estrategias comerciales en
19 su microcmprendimicnto?
Reconstruccion y mejoramiento del local O Innovacion tecnologica O
Aperiura de nueva sucursal 00 Otro O X X X X
Aspectos generales: Criterios de evaluacion Si No Observaciones
El instrumento contiene instrucciones claras y precisas X
Loz items permiten el logro del objetivo de la investigacion. X
Los items estan distribuidos en forma légica v secuencial. X
El nimero de items es suficiente para recoger la mformacion. Caso contrano sugiera los items a afiadir. X
VALIDEZ
Aplicable con observaciones No Aplicable Aplicable X
Validado por: MARIA PAULINA BRITO OCHOA Fecha: 13.01.2023
e-mail:  mana britoochi@ug edu.ec
Firma:
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Apéndice H
Encuesta en Forms Office 365

Encuesta para microemprendedores de
abastos del sector la Garzota 2.

Tema de investigacién:

Estrategias comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos y sus retos en el mercado, sector
Garzota 2 Guayaquil 2022

Indicaciones:

Se agradece su amable participacién en este proceso investigativo el mismo que constituye un elemento
importante para obtener informacién relacionada al tema de las estrategias comerciales para el desarmollo de
microemprendimientos de abastos y sus retos en el mercado, sector Garzota 2.

* El instrumento tiene caracter andnimo
* Por favor lea cuidadosamente cada pregunta responda con sinceridad seleccionando una alternativa.
* Lo mas importante es que comparta sus expectativas acerca del tema.

* Obligatorio

1. Sexo: *
() Masculino

' -
) Femenino

2.Edad: *
() 18 afios - 23 afios
24 afios - 29 afos
() 30 afios - 35 afios

(O 36 en adelante

3. Nivel educativo: *
() Primaria
() secundaria

C

Tercer nivel

4

() Ninguno
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Apéndice |
Formato del Instrumento de Levantamiento de datos: Entrevista

7] )

INSTRUMENTO M2 CUESTIONARID DE LA ENTREVISTA

TEMA DE INVESTHZACTON: Estrsegis comerciales pars el desamollo de microemprendimisntos. de shesios v
sus reios en el mercado, secior Garzoin 2 Guaysquil 2022

AUTORES: (miroz Cantos Dalemberg v Mora Baquerneo Jenifer

ORIETIVD DEL INSTRUMENTO: Levantar datos relacionados o estrmegizs comerciales para el desarrollo de
microemprendimisnios de ohasios con el propisie de susieniar una invesizgacion con fines académicos.

DIRIGIDY Az

INDICACIONES

Se ngradece so amable participeciin on e proceso imvestigativo ¢l misme que constituye un clemento mportant:
pamn obtener informaciin relscionsda al tema e las estrategias comercisles pam el desamodlo de
microemprendiméznios de ohasios v sus reios en ol mercado, secior Garzoln 2

NOMBRE DEL
ENTREVISTADD REALLZADG POR
LUGAR ¥ FECHA

DELA HORA DE
HORA DE IKICTO FINALIZACTON

CUESTIONARID DE FREGLUNTAS

I.  Describade qué manem == vieron afecindos los nm prendimienios en iempos de pandemia.

I, Explique cudl es la realidad goe viven hoy en din los microemprendinientos dentro del mercodo

1 En base & su experiencia, gue oociones recomendaria parn que un microsnsprendimiento logre resctivans: post
pandemin COVID 15

4. Segin sa ontenio sl momento de emprender, cudles son los resgos que un prendedor debe af

5. Mencione, qué ian dificil resalin par un microemprendedor ingresar en €l mermdo v mantenerse en el mismo.

6. Desde sa punto de vista goe tipe de estrotegin implementaria pam ] crecimiento de un microemprendimienio.

7. ;Par qué hay microemprendimizntos que se mantienen en el mercado y otros no?

. p0Oué conssjo le dara o alguien mieresado en comenzar o emprender en la actualidad?

Link:
https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=53YPJOVh40KCOL58RarqWRDNIfN75
zhCq72niMOrpn1UNIRZRJIEN|FRSUxYUV04VExaTDJJUEIENi4u



https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=53YPJQVh40KC0L58RgrqWRDNIfN75zhCg72njM0rpn1UNlRZRjlENjFRSUxYUVo4VExaTDJJUElENi4u
https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=53YPJQVh40KC0L58RgrqWRDNIfN75zhCg72njM0rpn1UNlRZRjlENjFRSUxYUVo4VExaTDJJUElENi4u

Apéndice J

Carta presentada a los entrevistadores

vl
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Guayaquil, & de febrero del 2023

Sr (a) d‘l‘f Qu m;o Hnt‘mu .

Cargo: _ Suhadmnaliado
Establecimiento: __Tuti

Reciba un cordial y atento saludo.

El propésito de la presente es solicitar su gentil colaboracion participando en la entrevista de la tesis
cuyo titulo es “Estrategias Comerciales para el desarrollo de microemprendimientos de abastos,
y sus retos en el mercado, sector la Garzota Guayaquil 2022” que tiene el objetivo de establecer
estrategias comerciales mediante un estudio descriptivo y transversal a fin de conocer el desarrollo de
los microemprendimiento de abastos.

Se solicita muy gentilmente nos indique la fecha y hora que vamos hacer atendidos, la misma que se
puede llevar a cabo de manera presencial o virtual via zoom. Si usted accede a participar en este
estudio, se le pedird responder una serie de preg; Esto tomard aproximadamente 10 minutos de
su tiempo. La informacién que se recoja serd de cardcter confidencial y no se usara para ningun otro
propésito fuera de los de esta investigacion. Lo que conversemos durante estas sesiones se grabard, de
modo que el investigador pueda transcribir después las ideas que usted haya expresado. Véase las
preguntas de la entrevista en el documento adjunto presentado.

En este contexto los investigadores, quedaran muy agradecidos por la ayuda prestada.

Muy atentamente

et g (Dol Wiy 1]

“Alunino 1: Jeniffer Elizabeth Mora Baquerizo Alumno 2: Dalembdrg Carld$ Quiroz Cantos
Ci: 0940467046 Ci: 0958812000
Correo: jeniffer.mora b@ug edu.cc Correo: dalemberg.quiroze@ug.edu.ec

Dra. Grey Fienco V£, MAE
Email: grey.fiencov@ug edu.ec
Docente titular
Facultad de Ciencias Administrativas
Universidad de Guayaquil

A_péndice K Audios de las entrevistas realizadas
Tiendas Industriales Asociadas (TIA S.A.)

https://ugye-

119

my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer mora b ug edu ec/EXFG6b309ApKs3wlabsl 70B

5S3kpS_18LNMSVWT4377Uw?e=hetZvl

Mega Santa Maria S.A.
https://ugye-

my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer mora b ug edu ec/EaS nXPmFfpJmXyFR0qZyGU

BUfIKCTOVAIdIMTLCcjAbL-g?e=QmAtep

Tiendas Tuti Ttde S.A.
https://ugye-

my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer mora b ug edu ec/EXFG6b3g9ApKs3wlabsl 70B

5S3kpS_18LNMSVWT4377Uw?e=7VQa5(q



https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EXFG6b3q9ApKs3w1a6sI_7QB5S3kpS_I8LnMSVWT4377Uw?e=hetZvl
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EXFG6b3q9ApKs3w1a6sI_7QB5S3kpS_I8LnMSVWT4377Uw?e=hetZvl
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EXFG6b3q9ApKs3w1a6sI_7QB5S3kpS_I8LnMSVWT4377Uw?e=hetZvl
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EaS_nXPmFfpJmXyFR0qZyGUBUfIKCTOvAidiMTLcjAbL-g?e=QmAtep
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EaS_nXPmFfpJmXyFR0qZyGUBUfIKCTOvAidiMTLcjAbL-g?e=QmAtep
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EaS_nXPmFfpJmXyFR0qZyGUBUfIKCTOvAidiMTLcjAbL-g?e=QmAtep
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EXFG6b3q9ApKs3w1a6sI_7QB5S3kpS_I8LnMSVWT4377Uw?e=7VQa5q
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EXFG6b3q9ApKs3w1a6sI_7QB5S3kpS_I8LnMSVWT4377Uw?e=7VQa5q
https://ugye-my.sharepoint.com/:u:/g/personal/jeniffer_mora_b_ug_edu_ec/EXFG6b3q9ApKs3w1a6sI_7QB5S3kpS_I8LnMSVWT4377Uw?e=7VQa5q
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en la creacion de empleos. n_la_innovacion_v_el conocimiento
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miembros.
(CNMC) CNMC. (2020). Los beneficios de la competencia para los
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productividad. ar%20la%20productividad pdf?sequence=4&isAllowed=y
Los mercados son lugares donde se intercambian productos,
Blanca Acufia & ideas, monedas, expresiones culturales v sociales, es aquel Acufia, B., & Acufia, O. (2020). Mercado v Region.
Olga Acuiia lugar en donde se compra v se vende en pequefias cantidades, Editorial UPTC. Obtenido de
(2020) principalmente alimentos; es también un lugar simbdlico donde https://elibro net/es/ereader/uguayaquil' 193939
confluven productos de diversas regiones.
Kotler, P. (2006). Direccion de Marketing (Décimo
. ) Segunda Edicion ed.). México: Pearson Educacion.
Philip Kotler Un r?Jarcado es el conjunto de compradores y vendedores que Obtenido de
(2006) negocian con un producto concreltt) o ion una clase de productos itps://firq cve utn edu ar/phuginfile php/14585/mod reso
Mercado determinada urce/content/1/libro%20direccion-de-
marketing%s28kotler-keller_2006%29 pdf
TICA (Instituto Los mercados son, dicho de manera muy simple. el espacio |1 2018) £7 Mercado v la Comercializacion,

Interamericano de
Cooperacion para
la Agricultura)
(2018)

fisico o virtual en el que se procede a comprar o vender
diversos productos y servicios. En este espacio participan,
interactian v se relacionan agentes varios, buscando cada uno
de ellos cumplir sus necesidades, intereses v objetivos,
vinculados a la venta o compra de productos vy servicios.

Instituto Interamericano de Cooperacion para la
Agricultura. Obtenido de

hitps://repositorio.iica int/bitstreamhandle/11324/7088/B
VE18040224e pdf?sequence=1

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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Apéndice M

Entrevista realizada a Supermercado Santa Maria

Apéndice N

Entrevista realizada a Tiendas Tuti
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Apéndice O
Entrevista realizada a Tia

Apéndice P
Supervision de entrevista a macroemprendedores
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Apéndice Q
Evidencias de las encuestas realizadas
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