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RESUMEN

Las microempresas son parte esencial para el desarrollo social y econémico de un
pais, debido al afecto que ha tenido con los afios es necesario analizar, promover
y desarrollar nuevos sistemas para el progreso continuo de los establecimientos
destinados a realizar actividades productivas, a competir dentro del mercado y a
lograr objetivos establecidos. A lo largo del tiempo, se han presentado diversos
problemas por situaciones emergentes, inadecuada implementacion de estrategias,
inseguridades, falta de planeacion y estructura, entre otros, que ocasiona un gran
impacto en la economia y la sociedad. Por ello, laimportancia de este estudio ayuda
a fortalecer la gestion dentro del sector empresarial para emplear métodos de
valoracion sobre el comportamiento de las pequefias organizaciones en momentos
de escasez y detallar la realidad existente al punto de tomar decisiones para
consolidar las estrategias e impulsar el crecimiento del mercado y aumento de los
ingresos. Con este proposito, el trabajo propuesto tiene como objetivo disefiar
estrategias de gestion de las microempresas en tiempos de crisis. En tal sentido, la
investigacion es de tipo descriptiva con enfoque cuantitativo, por lo cual las técnicas
y herramientas son de recoleccion de informacion, de fuentes primarias y
secundarias a través de encuestas con cuestionarios y observacion para una mejor
percepcion de actividades, proyecciones y escenarios importantes durante
situaciones incontrolables. En sintesis, la investigacion presenta estrategias con
factores claves para competir dentro del mercado y asi lograr ser sostenibles en el

tiempo, para el aporte de la microeconomia en cualquier momento existente.

Palabras claves: microempresas, estrategias, gestion, economia.
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ABSTRACT

Microenterprises are an essential part of the social and economic development of a
country, due to the affection they have had over the years, itis necessary to analyze,
promote and develop new systems for the continuous progress of the
establishments destined to carry out productive activities, to compete in the market
and to achieve established objectives. Over time, several problems have arisen due
to emerging situations, inadequate implementation of strategies, insecurities, lack
of planning and structure, among others, which have a great impact on the economy
and society. Therefore, the importance of this study helps to strengthen the
management within the business sector to use valuation methods on the behavior
of small organizations in times of scarcity and detail the existing reality to the point
of making decisions to consolidate strategies and boost market growth and increase
revenue. With this purpose, the proposed work aims to design management
strategies for microenterprises in times of crisis. In this sense, the research is
descriptive with a quantitative approach, therefore, the techniques and tools are
information gathering, from primary and secondary sources through surveys with
guestionnaires and observation for a better perception of activities, projections and
important scenarios during uncontrollable situations. In synthesis, the research
presents strategies with key factors to compete within the market and, thus, achieve

sustainability in time, for the contribution of microeconomics at any existing moment.

Keywords: microenterprises, strategies, management, economy, times of crisis
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INTRODUCCION

En el Ecuador, las microempresas son fundamentales para el desarrollo
econémico, puesto que, son entidades estimuladoras para la generacién de
trabajos y la contribucion de las finanzas en el aumento de los ingresos del pais,
dentro de la sociedad juegan un papel muy importante porque ayudan con la
economia del sector, donde, se activa el comercio local y nacional para colaborar
con las grandes empresas por la compra de materias primas y productos

necesarios para sostenerse.

La presencia de las microempresas en el sistema economico del pais, es
evidente a través de la diversidad de actividades a las que se dedican, desde
puestos de venta callejeros, panaderias, sastrerias hasta pequefios talleres para
la reparacion de vehiculos, demostrando la importancia que tienen para la vida
economica del pais. Las pequeiias empresas viabilizan la vida de la sociedad al
punto de ser necesarias e imprescindibles para un buen desenvolvimiento de la
misma, al mismo tiempo esto obliga a que sean eficientes y de larga duracién
(Sumba & Santistevan, 2018).

Asimismo, se conoce que en el Ecuador las actividades que mas participacion
tienen son las del area comercial, de servicios, agricultura, ganaderia, pesca y
mas, esto demuestra que las microempresas tienen la competencia para ejecutar
cualquier movimiento econémico dentro del mercado nacional, siempre y cuando

cumplan con las necesidades existentes dentro del mismo.

Por ello, existen 777,6 microempresa activas en el periodo del 2020. Para
determinar si una empresa tuvo o no actividad en el afio de estudio, se considera
gue la empresa cumpla al menos uno de los tres criterios siguientes: la empresa
registré su declaracion de ventas al SRI, y/o registré plazas de empleo en el
IESS, y/o declaro bajo el Régimen Simplificado — RISE (Directorio de Empresas
2020; INEC, 2021).

Por lo tanto, la consideracion econémica que representa las microempresas en

la cuidad de Santo Domingo, se logra medir con el numero de locales



comerciales existentes, por el capital invertido de los propietarios, el costo de su
produccién, las materias primas adquiridas, el valor agregado y el capital fijo, los
empleos generados y la facilidad para adquirir los productos y servicios dentro
del mercado.

En efecto, para lainvestigacion del proyecto surgen varios datos que se recopilan
y analizan a través de varios procedentes investigativos existentes dentro de
revistas cientificas, articulos cientificos, repositorios digitales de diferentes
universidades del pais y del mundo. Por lo cual, algunos datos importantes del
trabajo de investigacion acorde al tema de estudios se mencionan a

continuacion:

En este sentido, se analiza el articulo cientifico con el tema Emprendimiento e
innovacion del sector micro empresarial Ecuatoriano durante la pandemia
COVID-19, este trabajo investigativo determina que los emprendimientos
planifican estrategias con la finalidad de fortalecer los negocios e innovar los
productos, en la actualidad con esta situacion de la pandemia se enfrentan a un
escenario complicado en el que su produccién y operacidén de nuevos productos
se han debilitado (Alvarado et al., 2021).

El estudio realizado determina que dentro del entorno de la crisis siempre
existirian reajustes segun las nomas o leyes establecida en ese tiempo por el
gobierno, con el fin de cuidar la salud y el bienestar de las personas, dentro del
sector microempresarial es fundamental, buscar soluciones a problemas que se
presentan en ese periodo con el fin de proponer soluciones o alternativas que
reparen las falencias detectadas durante los momentos emergentes y ayudar a

la contribucion de la reactivacion economica del pais.

Asimismo, se efectla el andlisis de otro articulo cientifico encontrado con la
finalidad de conocer y recopilar informacién relacionado el tema de estudio, de
lo cual el titulo es microempresas en tiempos de crisis, donde, se obtienen 3
variables para analizar, las cuales son: la experiencia, la formacién del

microempresario y la innovacién, con el propdsito de ayudar a los negocios a



enfrentar situaciones de recesion o de crisis para conocer los problemas con

mayor facilidad y buscar lograr resultados exitosos (Benito & Platero, 2012).

Se observa en la investigacién, a las microempresas en situaciones de riesgo,
gue se establecen factores determinantes para el estudio, se enfocan en
variables que aportan al progreso de la gestion empresarial y a satisfacer las
necesidades a través de la experiencia, formacion y de la innovacion de los
productos o del establecimiento en general, para transformar los obstaculos en

cualidades y oportunidades de negocio.

Para que una estrategia sea exitosa, ésta sera coherente con los valores y las
metas, con los recursos y capacidades de la misma, con su entorno, con su

estructura y sistemas organizativos (Castro, 2010).

La investigacion hace un analisis critico de las estrategias competitivas que
existen de diferentes autores, la importancia que tiene las empresas de plantear
factores de negocio para enfrentarse y competir dentro del mercado, algunas
actividades econdmicas ofrecen diferentes oportunidades por lo que las
capacidades y los medios de realizarlos son diferentes basadas en las tipologias
de estrategias competitivas destinadas para cada caracteristica y cada sector

empresarial.

Con base a lo expuesto, en la situacion problémica, se tiene que uno de los
problemas existentes dentro del sector microempresarial ha venido incurriendo
en varios inconvenientes a lo largo de los afios, por una parte, los mismos no
planifican de manera formal sus actividades, son ineficientes en el modo de
comercializar sus productos o servicios, mantienen fuertes dificultades
financieras y varios de sus integrantes sostienen amplios vacios de
conocimientos que les impiden aplicar técnicas que mejoren la eficiencia de la

empresa (Crespo et al., 2022).

Por lo cual, se observa que el sector empresarial tiene una variacion econémica
en los ultimos tiempos, debido a factores incontrolables por el ser humano como

desastres naturales, emergencias sanitarias, contratiempos internos y externos,



gue provoca el cierre de miles de empresas a nivel mundial, en su generalidad
son las microempresas. En algunos de los casos esto estimula pérdidas en las
ventas, disminucién de las actividades productivas, decrecimiento de la
demanda y muchos aspectos mas, que ha provocado el despido de los
colaboradores y la reduccion de los salarios.

Asimismo, debido a los problemas sociales e inmanejables en el mundo, las
organizaciones empresariales son las mas afectadas en el desarrollo de los
paises por las inadecuadas estrategias que permiten enfrentar la sostenibilidad

y crecimiento de las compafiias en situaciones de crisis.

Las microempresas son una parte fundamental dentro de las finanzas de una
sociedad porque ayudan a dinamizar y promover la economia, pero durante la
inestabilidad de los tiempos, es un sector muy afectado porque, se encuentra
como parte de uno de los grupos mas vulnerables dentro de las empresas. De
esa manera, el impacto que tiene la economia durante los momentos de crisis
es desbastadora para los negocios en crecimiento, lo cual conlleva inquietud

social, incertidumbre e incapacitacion para sostenerse en el tiempo.

Ademas, las circunstancias de confinamiento inmovilizan las producciones,
impiden la logistica y obliga a cambios constantes en todos los protocolos por la
inseguridad, que se presenta dia a dia. Esto es perjudicial porque existe una
carente recepcion en la demanda por el miedo y la desconfianza, que se genera
por la recesion econdémica y las limitaciones existentes por las situaciones no

controladas.

En consecuencia, el decrecimiento de los micronegocios se refleja en el
comercio por la reduccion de los ingresos, la falta de competitividad y la mala
organizacion, por lo cual, afecta a los ambitos laborales, productivos y
econdmicos del pais. La repentina situacion impacta mucho a la comunidad por
la falta de estabilidad en las actividades y por una gestion competitiva

inadecuada dentro de las microempresas.



Cabe agregar que, durante los tiempos de crisis en el Ecuador, las personas
crean microempresas sin contar con estrategias adecuadas y en su comienzo no
cuentan con ingresos suficientes para realizar programas acordes para la buena
gestion, sin tener objetivos claros, ni planificacion idénea para permanecer,

competir y crecer dentro del mercado.

Asimismo, los ingresos generados son por el momento y en cierta parte, se llega
a obtener perdidas dentro de los negocios, porque carecen de valor agregado,
innovacioén, no dan prioridad al cliente, la falta de capacitacion en el desarrollo
de venta, la inexperiencia, la mala planeacién para no generan ideas de

crecimiento y métodos inadecuados para competir dentro del mercado.

El impacto provocado por las situaciones de crisis afecta mas a empresas de
comercio, restaurantes y todo lo relacionado con el turismo que estan
conformadas en la mayoria por microempresas. Los negocios enfocados a la
agricultura también, se encuentran dentro de los grupos vulnerables con una
disminucién grande en las producciones y las ventas. Por ello, se necesita una
mejora en las planificaciones de las estrategias que ayuden al progreso de los
rendimientos, a competir dentro del sector econémico y a la disminucién de los

residuos existentes.

En consecuencia, y por citar otras falencias, se tiene que la poca capacitacion
del microempresario y del personal que junto a este labora, obstaculizando el
aumento de la productividad, situacion que implica un bajo nivel de
competitividad, por otra parte los estiios de comunicacion entre el
microempresario y sus subordinados imposibilitan que todos los que forman
parte de la empresa conozcan los objetivos que se pretenden alcanzar, por lo
cual su nivel de empoderamiento para trabajar por resultados es limitado (Sumba
& Santistevan, 2018).

A partir de los antecedentes de la situacion problémica, se buscan resultados
favorables para que, las microempresas ya no tengan un bajo rendimiento y no
disminuyan las ventas en tiempos de crisis, por lo cual, se formula el siguiente

problema cientifico:



¢,Como mejorar las estrategias de gestion de las microempresas de Santo

Domingo en situaciones de crisis?

Por lo que, en la investigacion del proyecto, se establece la siguiente idea a
defender:

El disefio de estrategias contribuye con el mejoramiento de la gestién de las
microempresas en situaciones de crisis, puesto que, con una planificacion
adecuada, se ayuda a fortalecer los factores claves de los negocios en cualquier
momento existe, siempre y cuando sea enfocado al crecimiento del mercado, a
competir adecuadamente y a el manejo eficiente de los recursos para la

productividad del mismo dentro del sector empresarial.

Por esta razon, de la definicién del problema cientifico, se deduce la finalidad de

lainvestigacion, el cual, se refleja en el objetivo general expuesto a continuacion:

Disefar estrategias de gestion de las microempresas en tiempos de crisis.

Asimismo, los objetivos especificos, que se establecen en la investigacion del

proyecto son los siguientes:

1. Fundamentar tedricamente con base al andlisis de diferentes autores las

estrategias de gestion de las microempresas.

2. Diagnosticar la situacion actual del sector empresarial en tiempos de crisis

en Santo Domingo.

3. Determinar las estrategias de gestion para la mejora de las

microempresas en tiempos de crisis en Santo Domingo.

La metodologia de la investigacion, se fundamenta dentro de un analisis teérico

de conceptos basicos generales acerca del tema a investigar.



Por lo cual, se establece varios métodos, técnicas y procedimientos, que se
recolectan, se organizan e interpretan sobre los resultados obtenidos en el tema
de estudio estrategias de gestion para las microempresas en tiempos de crisis,
con el propésito de considerar todos los aspectos mas sobresalientes que tienen
para enfrentar el entorno ante momentos de cambios repentinos que los

negocios no puedan controlar.

Por lo tanto, el disefio de la investigacion es de tipo descriptivo con enfoque
cuantitativo, que se presenta a través de una variable, por lo cual las técnicas y
herramientas son de recoleccion de informacién, de fuentes primarias y
secundarias a través de encuestas con cuestionarios y observacion para una
mejor percepcion de actividades, proyecciones y escenarios importantes para
las estrategias de gestion, que se establecen en los momentos de crisis en las

microempresas de la cuidad de Santo Domingo.

El proyecto de investigacion, se justifica porque establece una mejor vision de
las estrategias competitivas dentro del mercado, para la mejora continua de la
gestion de las microempresas, para generar una perspectiva global que
contribuye con el aumento de las ventas sobre la rentabilidad ocasionada por los
negocios. Por tal razon, dentro de las organizaciones es fundamental tener una

planificacion adecuada para toda ocasion.

Puesto que, la investigacion presenta un disefio de estrategias con factores
claves para competir con mayor eficacia dentro de un mercado potencial, para
ayudar a las microempresas a obtener un mejor posicionamiento y por ello a
aumentar las ventas para el aporte de la economia en la cuidad y en cualquier
situacion existente, esto contribuye con la mejora de los pequefios negocios, el
crecimiento en las actividades productivas y el progreso continuo del sector

microempresarial.

En consecuencia, se establece la necesidad de determinar estrategias
adecuadas que ayuden a mantenerse en el sector, a la mejora permanente de

las actividades econdémicas y a implementar métodos competentes para



consolidar y reforzar los establecimientos que tengan crisis o desconozcan los

lineamientos adecuados para la sostenibilidad y el crecimiento del negocio.

Por lo tanto, para la economia de la cuidad es fundamental que las
microempresas, sin importar la actividad comercial y tamafio de negocio logren
un equilibrio en el tiempo y permanencia dentro del mercado local como nacional,
siempre que logren optimizar los recursos para establecer acciones que ayuden
con la competitividad del entorno y se efectué con facilidad proyecciones
financieras y de soporte que les ayuden en los momentos que exista desastres

o tiempos de crisis.

Finalmente, la investigacion dispone de los recursos e informacion primordial
para que los resultados de las estrategias, se implementen en los diferentes giros
de negocios, para su aportacion a la cuidad y a los propietarios que tengan
dificultades y desconocimiento de la ejecucion de actividades acordes a las

necesidades existente para cada uno.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

El capitulo I, tiene como finalidad analizar la literatura necesaria para la
investigacion del proyecto con el fin de estudiar diferentes propuestas de varios
autores sobre las estrategias, la competitividad y todos los recursos claves para
mejorar las situaciones de las microempresas en un entorno de dificultades y

momentos donde exista un bajo rendimiento.

Por ello, en funcién de la informacion examinada, se conocen diferentes
conceptos esenciales, objetos de estudio para llegar a los objetivos propuestos
por el proyecto que incidan en la mejora continua de las microempresas y el

crecimiento de los negocios dentro del mercado.

1.1. Estrategia

El término estrategia ha sido asociado, tradicionalmente, al arte militar, a la
politica y a la economia; no obstante, de acuerdo con su etimologia general es
posible encontrar elementos para conferirle una significacion mayor. El vocablo
estrategia proviene del griego stratégia, de stratégos, que significa el arte de
dirigir, plan de accién ordenado a un fin determinado, destreza, habilidad para

dirigir un asunto (Flores & Quijano, 2010).

La estrategia como concepto, se establece como el camino, por lo cual, se define
factores determinantes, por las que se intenta obtener los mejores escenarios
posibles con el fin de llegar a los objetivos propuestos dentro de alguna situacion
o del diario vivir. Por lo cual, una estrategia, se considerada exitosa porque al
cumplir con el desarrollo preciso al momento de implementarla, mediante las
tomas de decisiones oportunas y precisas para la obtencion de resultados

favorables de las metas.

Como, se observa, la estrategia nace debido a los constantes movimientos que
existen en determinados momentos en una empresa, por lo que es fundamental
el hecho de tomar decisiones vinculadas al proceso organizacional, a la filosofia

empresarial; es decir, la vision, la mision, los objetivos, los valores, las politicas;
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y, en definitiva, todas aquellas medidas relacionadas con la gestion
administrativa (Sanchez, 2020).
Tabla 1. Definiciones de Estrategia

Ao Definicién Estrategia Autor

1954 Contempla dos elementos, la empresa y a donde quiere llegar. Por Peter
lo que los directivos deben responder a los beneficios y adaptarse Drucker
a los cambios del contexto (Drucker, 1954).

1975 Conjunto de decisiones que determinan la coherencia de las Tabatoni
iniciativas y reacciones de la empresa frente a su entorno Jarniou
(Tabatoni & Jarniou, 1975).

1977 Declaracién de las misiones y establecimiento de objetivos alaluz ~ George
de las fuerzas internas y externas (Steiner & Miner, 1977). Steiner

1984 Dirigida a crear diferenciacion de mercado del producto o servicio  Harry Igor
frente a los competidores. Define diferentes tipos de estrategias Ansoff
(Mintzberg & Quinn, 1984).
La formulacion e implementacibn de estrategias incluye la Chris

1985 identificacion de oportunidades y amenazas en el entorno, y la Argyris
evaluacién de sus fuerzas y debilidades (Argyris, 1985).

1993 Define el comportamiento por el que una corporacién se diferencia Kenichi
positivamente de sus competidores para generar satisfaccion del Ohmae
cliente (Ohmae, 1993).

1998 Es el proceso de acoplamiento entre una organizaciény su entorno Xavier
(Gimbert, 1998). Gimbert

1996 Es la creacién de una posicibn Unica y valiosa que Michael Porter

comprende un conjunto distinto de actividades (Mintzberg,
Ahlstrand, &Lampel, 1998).

Fuente: elaboracion propia a partir de (Maldonado et al., 2017)



11

Con respecto al criterio de Michael Porter, se menciona que “la base para lograr
una ventaja competitiva es la estrategia, para lo cual, se cuenta con tres

estrategias competitivas” Porter (1990).

La ventaja competitiva es un distintivo que una empresa adquiere dentro del
mercado, la cual hace la diferencia de los competidores para establecerse como
lider dentro del sector empresarial, con el propdsito de obtener mejores ventas y
rendimientos que ayuden con el crecimiento y el posicionamiento del mismo. Por
lo cual, se sostiene en el tiempo por los consumidores por la diferencia que tiene

de la competencia.

Estrategias competitivas genéricas

“La estrategia competitiva toma acciones sean estas ofensivas o defensivas, con
la finalidad de crear una posicion defendible, para recuperar la inversion para
llegar al éxito en base al desempefio de la industria”, se establece a partir de los

conceptos basicos de Porter (1990)

En ocasiones, las empresas establecen mas de una estrategia competitiva
dentro del mercado, pero esto genera un poco de desviacion hacia la estructura
adecuada de los factores claves, que se implementarian, por lo cual, no se logra
llegar a los objetivos planteados en su totalidad, porque no se establece como

prioridad una planificacién adecuada.

El propésito de la estrategia genérica es sobresalir dentro del mercado y lograr
una ventaja sobre la competencia, para la obtencién de altos rendimientos y el
crecimiento en el sector, siempre y cuando, se establezca una buena gestidn

junto a los factores claves que favorecen en los negocios.

“La competitividad determina el éxito o fracaso de las empresas. También
establece la conveniencia de las actividades que favorecen su desempefio como
innovaciones, una cultura cohesiva o una adecuada implementacion” (Tumbaco,
2018).
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La estrategia coadyuva en la busqueda de una posicién favorable dentro de una
industria, escenario fundamental donde se lleva a cabo la competencia. Su
finalidad es lograr que la empresa alcance una posicion rentable y sustentable
tomando en cuenta a las fuerzas que rigen la competencia en la industria (Porter,
1990).

Por consiguiente, se menciona que las tipologias de estrategias competitivas son
fundamentales para la competitividad de una empresa dentro del mercado, es
decir, son factores que tienen gran eficacia en el cumplimiento de los objetivos

para un desenvolvimiento 6ptimo y mayor que la competencia.

Las tipologias de estrategias comerciales competitivas proporcionan
clasificaciones de estrategias comerciales de acuerdo con elementos. Por lo
general, se utilizan para derivar la estrategia comercial del analisis de la industria
competitiva en el contexto formal economia con el fin de obtener una ventaja

competitiva sobre los rivales en la direccion estratégica (Mungai & Ogot, 2017).

Es claro que cada empresa tiene particularidades y por ello, no existirian dos
estrategias iguales, por lo cual, cada empresa tiene diferentes objetivos y
dispone de recursos, capacidades y alcances distintos. Las empresas que
siguen estrategias similares comparten en gran medida una historia similar, lo
gue implica que comparten el proceso de absorcion y desarrollo de nuevos

recursos y capacidades.
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Tabla 2. Tipologias de estrategias competitivas segun autores

Descripcion

La organizacion realiza cambios en los productos, servicios y
mercados con relativa frecuencia. En consecuencia intenta ser la
primera en desarrollar nuevos productos y servicios.

La organizacién ocupa un nicho o segmento que ofrece un conjunto
relativamente estable de productos y servicios para un mercado
relativamente estable. Generalmente la empresa no esta en la
vanguardia del desarrollo de nuevos productos, servicios o mercados.

Puede actuar de modo prospectivo o defensivo, mantiene una base
relativamente estable de productos, servicios y mercados. Mientras
que al mismo tiempo desarrolla de forma relativa nuevos productos
servicios y mercados.

La organizacion no presenta una estrategia genérica consistente.
Estas organizaciones reaccionan al entorno sin intentar dominarlo, asi
es que su conducta es impredecible e inestable.

Una empresa se diferencia en el mercado cuando ofrece un producto
o servicio que el comprador percibe como Unico en alguno de los
atributos que lo definen.

Se basa en lograr un coste final minimo respecto a la competencia,
junto con una calidad aceptable y una politica de precios que permitan
alcanzar un volumen de ventas y un crecimiento de la cuota de
mercado rentable.

Las mismas estrategias de diferenciacion y costes pero con objetivo a
un segmento o nicho de mercado y no al mercado total.

Es la diferenciacién basada en la introduccién de nuevos productos o
servicios que se consideran de gran importancia y transcendencia. El
objetivo estriba en comprender y dirigir mas productos, tipos de
clientes, tecnologias y mercados.

La empresa busca la diferenciacién y se quiere conseguir la fidelidad
o lealtad del cliente encontrando una necesidad concreta, lo cual no
significa que la empresa esté consiguiendo una calidad mas alta. La
empresa trata de crear una imagen favorable para su producto a
través de la publicidad, la segmentaciéon del mercado y un precio de
prestigio.

Autor(  Estrategia
es)
Afo
Prospectiv
a
Milery  Defensiva
Snow
1978
Analizador
a
Reactiva
Diferenciac
ion
Lider en
Porter costes
1980
Enfoque:
costes y
diferenciaci
6n
Diferenciac
ion en
innovacion
Diferenciac
Miller ion en
1978 marketing
Amplitud

Se refiere al alcance de mercado que el negocio atiende en cuanto a
variedad de clientes, amplitud geografica o nimero de productos, por
lo que el objetivo es seleccionar la gama correcta de productos,
servicios, cliente y territorio.
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Control de  Empresas que tengan la posibilidad para controlar costes, evitando
costes gastos innecesarios en innovacion o marketing, y bajando los precios
para vender su producto basico.
Aguellas empresas que no tienen ningun factor sobre el que llevar a
Indiferenci cabo la diferenciacion o que copian intencionadamente a sus
acion competidores.
Diferenciac Permite a la empresa, mediante la publicidad alcanzar la lealtad de
ion sus clientes.
de imagen
Mintzb
erg Diferenciac  Altas prestaciones de sus productos.
1987 ién
en calidad
Diferenciac Exige a la empresa un énfasis en I1+D de nuevos productos.
ién
en disefio
Diferenciac  Es viable sélo a través de la consecucion de costes bajos.
ién
en precio
Diferenciac La empresa crea un grupo de productos complementarios a los
ién principales, con el fin de ofrecer una atenciéon a sus clientes mas
en soporte  amplia.
Organizacién con una posicién dominante con una cuota de mercado
Lider superior al resto de competidores.
Kotler
1992 Empresas que ocupan el segundo o tercer lugar en participacién del
Retador mercado que tratan de ocupar la posicion del lider.
La empresa en lugar de rivalizar con la empresa lider acepta como
Seguidor  estrategia mas ventajosa la coexistencia pacifica.
Denominada también estrategia de enfoque. La empresa se
Especialist especializa en un segmento de mercado.
a

Fuente: elaboracién propia a partir de (Castro, 2010)
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Estrategias competitivas genéricas segun Michael Porter

Los dos tipos basicos de ventaja competitiva - costes bajos y diferenciacion-
combinados con el panorama de actividades para las cuales una empresa trata
de alcanzarlas, los lleva a tres posibles estrategias genéricas para lograr el
desempefio sobre el promedio en un sector industrial, segun los conceptos

principales del autor Porter (1990),

Michael Porter basado en un andlisis expuso estrategias genéricas basicas
dentro del mercado empresarial para que los negocios sean mas competitivos
en el sector, por lo que, se clasifican en: liderazgo en costos, diferenciacion y

enfoque o alta segmentacion.

Gréfico 1. Estrategias genéricas competitivas

Estrategias Competitivas Genéricas

VENTAJA ESTRATEGICA
8 Exclusividad Percibida Posicion de costo bajo
L1l por el Cliente
3
ﬁ Todo un sector Diferenciacion Liderazgo en costos
o
=
5 Sdlo aun
5  segmento en Enfoque
@) particular

Fuente: Tomado a partir de (Shahzad et al., 2013)

Las estrategias competitivas genéricas de Michael Porter aportan un gran
beneficio dentro de la empresa porgue logran establecer una ventaja competitiva
de los competidores dentro del mercado empresarial donde establecen acciones

para mejorar la rentabilidad y tener un negocio exitoso.
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Por lo tanto, implementar estrategias competitivas de Porter ayuda a obtener y
conseguir un avance enorme en el sector, por otro lado, se genera un aumento
en la proporcién de mercado que adquiere los servicios 0 productos de una
empresa y por ultimo, se lograr llegar a un aumento considerable de la

rentabilidad empresarial y de las ganancias de la misma.

Liderazgo en costos

Esta clase de liderazgo es quiza la estrategia mas clara. Aqui, la organizacion
se propone convertirse en el fabricante de costo mas bajo de su industria, tener
un ambito extenso, atender mucho de sus segmentos y hasta operar en sectores
industriales afines; su amplitud a menudo es importante para la venta de costos.
Las fuentes de esa ventaja son diversas y estan subordinadas a la estructura de
la industria. Son la busqueda de economias de escala, la tecnologia de patente,
el acceso preferencial a materias primas y otros factores (Porter, 2015).

La estrategia de liderazgo en costos se establece mediante la empresa por la
reduccion de los costos de venta de los productos o servicios, para entrar al
mercado con los precios mas bajos y asi establecer su ventaja competitiva y asi
obtener una mejor participacion dentro del mercado. Por ello, se tiene
conocimiento en toda la cadena de valor de una empresa, por lo cual, se
optimizaria los valores de produccién o0 materia prima, que se necesite para

obtener dicha estrategia.

Un lider en costos alcanza la equiparacion o proximidad en la diferenciacion
frente a la competencia para ser un participante destacado, aunque su ventaja
competitiva se funde en liderazgo en costos. La paridad basada en la
diferenciacion permite traducir de manera directa su ventaja en utilidades
mayores que las de sus rivales. La proximidad basada en la diferenciacion
significa que el descuento del precio necesario para obtener una participaciéon
aceptable en el mercado no anula la ventaja en costos, y por ello el lider recibe

rendimientos mayores al promedio (Porter, 2015).
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Al aplicar la estrategia de liderazgo en costos, se visualiza algunos beneficios los
cuales ayudan a las empresas a tener una mejor gestion, por lo cual, se logra
eliminar a los competidores, puesto que no llegan a ser capaces de sostenerse
en el mercado por la diferencia de precios que existe entre ellos, tener una alta
participacion dentro del mercado aumenta considerablemente las ganancias y

posicionar su marca dentro del sector empresarial.

Tabla 3. Caracteristicas de Liderazgo en costos

Factores de Liderazgo en Costos

Costos de Técnicas de Disefio de Efecto Economias a
materiales y produccién: productos: Imitar ~ Aprendizaje: escala:
materia prima: Emplear recursos  patrones de éxito  Experiencia de Aumentar la
Reducir al eficientemente, de la los colaboradores  produccion
maximo los reduciendo costos competencia y que permiten para reducir
costos de y gastos reducir costos aumentar costos
materia prima destrezasy la unitarios

posibilidad de

innovar

Fuente: Tomado a partir de (Rosero, 2021)

Diferenciacioén

Una empresa, se diferencia en el mercado cuando ofrece un producto o servicio
gue el comprador percibe como unico en alguno de los atributos que lo definen.
La estrategia de diferenciacion trata de lograr poder de mercado, lo que se quiere
es conseguir que el mercado acepte un producto o servicio superior a la

competencia o tenga mas demanda a igualdad de precio (Castro, 2010).

La empresa cuando aplica estrategias de diferenciacion, se basa en vender un
producto o servicio que sea exclusivo y autentico, asimismo, se establece un
aumento en los costos por la valoracion que los clientes le dan con respecto a la

marca que los comercializa.

En una estrategia de diferenciacion, una empresa busca ser Unica en su sector

industrial junto con algunas dimensiones que son ampliamente valoradas por los
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compradores. Selecciona uno o0 mas atributos que muchos compradores en un
sector industrial perciben como importantes, y se pone en exclusiva a satisfacer
esas necesidades. Es recompensada su exclusividad con un precio superior,

segun la afirmacién de Porter (1990).

La estrategia de diferenciacion dentro de las organizaciones, se emplean en
diferentes formas, para otorgar un valor agregado que es reconocido por los
clientes, es decir, el negocio aporta soluciones inmediatas dentro de las
necesidades existentes del mercado como: calidad en el servicio al cliente,
ventas instantaneas, una mejor experiencia con la marca, innovacion y calidad
permanente, entre otras que ayudan a la fidelizaciébn del consumidor y el

aumento significativo de las compras dentro de la empresa.

Enfoque o concentracion

Esta estrategia es muy diferente de las otras por-que descansa en la eleccion de
un panorama de competencia estrecho dentro de un sector industrial. El
enfocador selecciona un grupo o segmento del sector industrial y ajusta su
estrategia a servirlos con la exclusion de otros. Al optimizar su estrategia para
los segmentos objetivos, el enfocador busca lograr una ventaja competitiva en

Sus segmentos aunque no posea una ventaja competitiva general (Porter, 1990).

La estrategia de enfoque o concentracion, se establece mediante la venta de
productos o servicios a un segmento de mercado o un nicho relativamente
nuevo, para introducirse como lider del sector comercial mediante las estrategias
de diferenciacion, enfoque o combinar las 2 para obtener una ventaja competitiva

dentro de zona mercantil.

Las ventajas, que se establecen mediante las estrategias no duran con el tiempo
porque el plagio de los competidores, por ello, siempre se renovaria y
desarrollaria nuevos factores competitivos estratégicos, mas dinamicos segun
las necesidades de los clientes y del sector industrial, que se maneja por cada

producto o servicio.
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Asimismo, se maneja una buena informacion de mercado y de los competidores
para conocer e incorporar adecuadamente las estrategias competitivas para
llegar al publico objetivo de una forma eficiente para lograr tener una buena
administracion y rentabilidad de la empresa.

Segun Porter, se establece 2 tipos de enfoques dentro de las estrategias para
conseguir la ventaja competitiva, por los que las nombra como: estrategias de

diferenciacion focalizada y estrategias de enfoque de bajos costos.

1.2. Microempresas

Existen diversas definiciones de microempresas, pero en el Art. 53 del Codigo
Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones COPCI, se define a la Micro,
Pequefia y Mediana empresa como una unidad productiva, ya sea natural o
juridica que ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, con cierto

numero de empleados y valor bruto en ventas anuales.

Asimismo, y de manera mas general, se establece que las microempresas son
negocios, que se forjan partir de la escasez que existe en el mercado, y a su vez
estan realizadas por miembros de una familia para satisfacer las necesidades
existentes, por lo cual, se conforman por menos de diez personas o por una
persona individual, por ello, las ventas no son tan elevadas, pero son una fuente
importante de ingresos para los integrantes de las familias y que representan en

Su mayoria un aumento econémico del pais.

Generalmente las microempresas nacen de los sectores informales de la
economia, en visto que, por medio de la transformacién de su situacion legal
tienen la capacidad de poder obtener créditos bancarios y ayuda del Estado para

de esta manera ir creciendo poco a poco (Baque et al., 2018).

Las microempresas se originan generalmente a partir de las necesidades de las
personas que carecen de un empleo estable, sin embargo, ellas reconocen tener

habilidades y aptitudes que transforman en emprendimientos, capaces de
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generar actividades que les permitan tener ingresos, los que al mismo tiempo
facilitan el desahogo econdémico de sus familias y al unisono generan otras
posibilidades de trabajo a sectores desfavorecidos de la poblacion (Sumba &
Santistevan, 2018).

Los pequefios negocios llamados microempresas tienen varias ventajas dentro
de la industria, puesto que, tienen una gran variedad de cambios dentro del
mercado, porque no disponen de una estructura rigurosa y se adaptan en el

sector, para cambiar con facilidad el mal funcionamiento del mismo.

Por otro lado, las decisiones que se requiera, se las realiza de una manera mas
agil y efectiva, en vista que, en la gran mayoria los negocios son conformados
por un grupo pequefio de personas y no existe tanta inconformidad para los
acuerdos o las estrategias establecidas para el incremento en las ventas y dentro

de la empresa.

Tipos de microempresas

Supervivencia: Se crean por necesidad econdmica y no cuentan con un capital
base con el cual, se manejen los costos de operaciones, sino que es de

produccion inmediata y acotada. Por ejemplo, vendedor ambulante.

Expansion: Tienen un poco mas de ingresos que el anterior. Sin embargo, este

dinero restante no es suficiente para desarrollar ain mas la pyme.

Transformacion: Es mas superior que las anteriores en cuanto a facturacion se
refiere, el ingreso permite formar un capital y por lo tanto tiene mayores

posibilidades de crecer (Zea et al., 2022).
Caracteristicas de las microempresas
Principalmente, se tiene que en las microempresas el sistema de producciéon es

muy sencillo, por lo cual, en su gran mayoria, se las realiza de manera artesanal

por el capital invertido y el numero de empleados, que se tiene.
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Las microempresas son negocios fundamentales para la economia de un pais,
por ellos, existen diversas caracteristicas que hacen facil su reconocimiento de

las demas empresas en el Ecuador.

Ante el andlisis de las definiciones de microempresa, se establece varios
elementos fundamentales para el reconocimiento de una, por ello, el (Directorio
de Empresas 2020; INEC, 2021) decreta los tipos de empresas que existen
dentro del mercado, segun el tamafio, el nimero de trabajadores y las ventas

gue tienen anualmente.

Tabla 4. Clasificacion de las empresas establecidos por la CAN

Clasificacion Ventas Personal
Microempresas: menor o igual a $1 00.000 la9
Pequefas $100.001 a $1 000.000 10a 49
Medianas “A” $1 000.000 a $2 000.000 50 a 99
Medianas “B” $2 000.001 a $5 000.000 100 a 199
Grandes $5 000.001 200 en adelante

Fuente: elaboracién propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

Cabe mencionar que, las siglas de CAN significan Comunidad Andina de

Naciones.

No obstante, las caracteristicas permiten conocer la estructura principal de la
microempresa la misma que define a una mini organizacion, y la diferencia de la
pequefia o grande empresa. En resumen, las caracteristicas de la microempresa

son.

e La gran mayoria de las microempresas se dedican a la actividad
comercial o de prestacién de servicios y un pequefio porcentaje a
las actividades de transformacion.

e Su estructura juridica se asemeja a las sociedades de personas y
eventualmente a las sociedades anénimas.

e Es de tipo familiar.

e Tiene la tendencia a mantenerse en los sitios donde iniciaron si

actividad originalmente.
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El objetivo predominante es el mercado local y eventualmente el
regional.

Crece principalmente a través de la reinversion de sus utilidades.
Carecen de una estructura formal de organizacion.

Son soporte al desarrollo de grandes empresas.

Generalmente no cuentan con personal capacitado.

Existe una estrecha relacién entre el microempresario y la
comunidad (Zea et al., 2022).

Principales actividades de las microempresas

Por ello, los autores fundamentan que dentro de las opciones de produccion la

microempresa tiene una gama amplia de actividades:

Productiva: convierte materias primas en productos, como una

zapateria.

De servicios: satisface necesidades aplicando conocimientos,

como una peluqueria 0 una mecanica.

De comercio: compra y vende productos, como un puesto de frutas
0 una tienda de viveres en nombre colectivo se contrae entre dos
0 mas personas naturales que hacen el comercio bajo una razén
social (Zea et al., 2022).

Las microempresas, se desarrollan en cualquier tipo de actividades dentro del

mercado, por lo que, su fin es el obtener ganancias y crecer dentro del sector

comercial, siempre enfocados a las necesidades de los consumidores.

Para ello, se necesita una gestion adecuada, como el manejo idoneo del capital,

el mejor uso los recursos materiales y la supervision idénea de los recursos

humanos, para aumentar las ganancias y mejorar el desarrollo de las

actividades, que se desempeiian dentro de los negocios comerciales.
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Una microempresa tiene la misma capacidad de realizar cualquier tipo de
actividad econémica, que una mediana o grande empresa, la diferencia radica
en su radio de accién y capacidad instalada, que al final es lo que determina la
cantidad de produccion que esta tiene (Baque et al., 2018).

Grafico 2. Distribucion de empresas segln sectores econémicos.

m Servicios

a Comercio

= Agricultura, ganaderia,
silvicultura y pesca
Industrias Manufactureras

= Construccidn

= Explotaciéon de Minas y
Canteras

Fuente: tomado a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

En el grafico 2 se visualiza que las microempresas ecuatorianas en se
encuentran dedicadas con un 44,4% a las actividades de servicios y un 34,4% al
sector econdémico de comercio, segun el (Directorio de Empresas 2020; INEC,
2021).

Por otro lado, el sector econdmico de la exportacion de minas y canteras no tiene
muchos numeros de microempresas por lo que, solo cuenta con un 0,2% de la
totalidad, por lo que, se deduce que es una actividad de poca exploracién por los
negociantes por lo que creen que no cuentan con el dinero suficiente para

expandirse dentro de él.
Evolucion de las microempresas en el Ecuador
En el afio 1992, mediante un acuerdo Ministerial 631 del 17 de diciembre de ese

afio, el Gobierno crea la Camara Nacional de la Microempresa a través del

Ministerio de Comercio Exterior.
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Por lo tanto, la institucion se crea con la finalidad de organizar a este gremio de
microempresarios, por lo tanto, su objetivo el establecimiento de servicios
financieros y no financieros, para gestionar lineas de crédito y programas de

capacitacion de asistencia técnica, asi como seguimiento en los créditos.

Posteriormente, en el afio 1995, las microempresas y su evolucion fue favorable
de acuerdo a la informacién del Centro de Promocion y Empleo para el Sector
Informal Urbano (CEPESIU), tal fue la evolucion, que se crearon alrededor de
112.000 empleos/afio, logrando disminuir la tasa de desempleo y subempleo del

pais (Aguirre Intriago & Filian Burgos, 2016).

Las microempresas en el Ecuador tuvieron un periodo de auge a partir del afio
2000, esto ante la situacion econdémica que atraveso el pais en el afio 1999 con
lo que muchos trabajadores perdieron sus empleos, lo que obligo a la
ciudadania, quizas de forma obligada a realizar algun tipo de emprendimiento.
La coyuntura econdmica se vio reflejada en la demografia empresarial con altos
niveles de mortalidad, es decir muchas empresas abrieron y cerraron sus puertas

al mercado ante la falta de estabilidad (Cobo & Jaya, 2018).

En el afio 1999 la OIT plantea una nueva forma de organizacion del trabajo para
la microempresa, por lo que establece varios puntos mencionados a

continuacion:

e Concentracion de los diferentes actores, es decir:
Los diferentes gremios como la Junta Nacional de Defensa del
Artesano
La Camara Nacional de Microempresarios
La Federacién de Cooperativas de Crédito
La Camara de Pequefia empresa
Ademas de los organismos publicos como el Ministerio de Comercio
Exterior, Industrializacién y Pesca MICIP y Ministerio de Trabajo.
e Integridad en la propuesta
e Orientacion practica en cuanto a las recomendaciones, segun los

autores (Aguirre Intriago & Filian Burgos, 2016).
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Microempresas en el Ecuador

Las microempresas en el Ecuador representan el 90,78% del total de empresas
y constituyen un conjunto de organizaciones de vital importancia para el pais,
gue se destacan por el aporte en lo econémico y en el empleo.(Rodriguez et al.,
2019). En Ecuador, el 39% de los empleos son generados por microempresas,

mientras que el 17% a pequeias y 14% a medianas (Ron & Sacoto, 2017).

Tabla 5. Dinamica empresarial segun tamafio de empresa en el Ecuador

No. Denominacion Cantidad de empresas
1 Microempresa 777.600
2 Pequefia empresa 52.100
3 Mediana empresa “A” 7.600
4 Mediana empresa “B” 5.100
5 Grande empresa 3.900
Total 944.236

Fuente: elaboracién propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

Como se observa en la tabla, las microempresas en el Ecuador hoy en dia tienen
una mayor participacion dentro de la economia del pais, puesto que ayudan a

mejorar la estabilidad y sostenibilidad financiera

Existen 777.600 microempresas en el Ecuador, de los cuales aproximadamente
22.195,00 ejercen en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, esto
representa el 2,84% del total de negocios existentes en la provincia, segun el

estudio que realiza la (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021).
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Grafico 3. Distribucidon de empresas segln su tamafio en Ecuador

= Microempresa

= Pequeia empresa

= Mediana empresa "A"
= Mediana empresa "B"

= Grande empresa

Fuente: tomado a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

Por otro lado, al analizar la estructura de ventas segun el tamafio de empresas,
se observa que la grande empresa es la mas relevante, concentrado el 72,4%
de las ventas en 2020; Por su parte, las medianas empresas (A y B) alcanzaron
un nivel de ventas equivalente al 16,0%. Asimismo, se tiene que las
microempresas llegan al 1,00% de las ventas durante el afio 2020 (Directorio de
Empresas 2020; INEC, 2021).

Gréfico 4. Distribucion de ventas segin tamafio de empresas

® Grande empresa
= Pequena empresa

= Mediana empresa
IIBII
Mediana empresa
IIAII

= Microempresa

Fuente: tomado a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)
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Cabe mencionar que, al analizar la distribucion de las plazas de empleo
registrado segun el tamafio de empresas, se observa que la grande empresa
concentra la mayor proporcion, con el 39,6% a nivel nacional, mientras que las
medianas empresas (A y B) registran el 16,6% (Directorio de Empresas 2020;
INEC, 2021).

Se considera que el 26,4% de plazas de empleo, se registra para las
microempresas y se detalla que los negocios en el Ecuador son una de las
fuentes primordiales de trabajos para un mejor desarrollo y economia del pais.

Grafico 5. Distribucion de plazas de empleo segin tamafio de empresas

= Grande empresa

» Microempresa

= Pequena empresa
Mediana empresa "B"

= Mediana empresa "A"

Fuente: tomado a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

Es decir, el Ecuador es un pais de Mipymes, su contribucion al empleo es clave,
sefala, porque “de cada 4 empleos que se generan en el pais, 3 son gracias a

las Mipymes” (Campuzano et al., 2021).

Tabla 6. Masa salarial segun tamafio de empresa en el Ecuador

Afo Masa salarial Porcentaje
2019 3.457.032,72 13,08%
2020 3.497.590,14 14,3%

Fuente: elaboracion propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)
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No obstante, la masa salarial detallada por el IEES y publicado por la INEC en el
Ecuador, en el afio 2020 estableci6 el valor total de $ 3.497.590 de las
microempresas en el pais con respecto al 2019 que especifico un total de $

3.457.032,72, porque existe un pequefio aumento en las cifras.
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

El siguiente capitulo, se desarrolla en base al diagndstico de las situaciones que
enfrentan las microempresas en tiempos de crisis en Santo Domingo para la
identificacion y el analisis de las estrategias para el progreso de los negocios en
cualquier momento, que permitan fomentar el crecimiento del sector

microempresarial de la cuidad.

Por lo tanto, el objeto de estudio son las microempresas en situaciones de crisis,
donde se observa el comportamiento que tienen durante la actualidad, por lo cual
es necesario la implementacion de estructuras solidas de mejora a través de
estrategias competitivas que ayuden al fortalecimiento y crecimiento de los
negocios para que el desempefio vaya en aumento tanto en las ventas como en

la participacion de mercado.

2.1. Disefio Metodolégico

El proyecto presenta una modalidad de investigacion con enfoque cuantitativo,
porque se ajusta mejor a las necesidades de la investigacion y eso permite tener
una recoleccion de datos de manera precisa para una mejor percepcion de
escenarios y proyecciones en el estudio. Por lo tanto, se maneja informacion de
la experiencia de otros trabajos investigativos para un conveniente analisis de

factores que determinen la viabilidad del trabajo investigativo.

El enfoque cuantitativo consiste en la recuperacion y presentaciéon de datos
numéricos para indicar después de una medicion estadistica, los resultados de

lo que se ha buscado media, establecido por los autores (Cadena et al., 2017).

El alcance que tiene el proyecto de investigacion es descriptivo, puesto que,
analiza, observa y detalla la realidad existente de las microempresas de Santo
Domingo en tiempos de crisis, como se manifiesta los factores de gestion, la
competencia y la ventaja competitiva que existe en el sector empresarial, con el

fin de buscar las estrategias adecuadas del objeto de estudio investigativo.
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Los estudios descriptivos buscan especificar propiedades y caracteristicas
importantes de cualquier fendbmeno que se analice. Describe tendencias de un
grupo o poblacién. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger informacién
de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las
que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan éstas

(Hernandez Sampieri et al., 2014).

Por consiguiente, el método en la presente investigacion es el inductivo, donde
se examina fendmenos particulares para determinar las conclusiones, es decir
permite conocer y observar la realidad existente, la informacion y todo lo
relacionado con las microempresas para analizar las estrategias que han servido

a los negocios en todo momento existente.

La induccion es una forma de razonamiento en la que se pasa del conocimiento
de casos particulares a un conocimiento mas general, que refleja lo que hay de
comun en los fendmenos individuales. Su base es la repeticion de hechos y
fendmenos de larealidad, encontrando los rasgos comunes en un grupo definido,
para llegar a conclusiones de los aspectos que lo caracterizan. Las
generalizaciones a que se arriban tienen una base empirica (Rodriguez & Pérez,
2017).

Por ello, se utiliza la investigacion documental porque examina, analiza y obtiene
conclusiones de diferentes fuentes de investigacion bibliografica para establecer
la teoria necesaria y tener el mayor conocimiento sobre el objeto de estudio que

es requerido en todo el proyecto investigativo.

La investigacién documental, que se fundamenta en el estudio de documentos
como: libros, anuarios, diarios, monografias, textos, videografias, audio casetes;
en ella la observacion esta presente en el analisis de datos, su identificacion,

seleccién y articulacion con el objeto de estudio (Guerrero & Guerrero, 2014).

Asimismo, dentro del estudio realizado, se considera importante mencionar que
la investigacion es de campo, porque comprende la realidad que tienen hoy en

dia las microempresas, las necesidades, como compiten dentro del mercado y
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la situacion actualmente, es decir, los momentos no previstos, para detallar y
obtener factores claves que ayuden con las estrategias de gestion, sin ningun
tipo de intervencidn o variacion en los datos obtenidos por el investigador

La investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccién de todos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los
hechos (datos primarios), sin manipular o controlar variables alguna, es decir, el
investigador obtiene la informacion, pero no altera las condiciones existentes.
De alli su carates de investigacion no experimental, como es mencionado por
Arias (2012).

Operacionalizacion de variables

Por otra parte, se presenta el siguiente cuadro de operacionalizacion de
variables, donde se determina la variable de la investigacion, dimensiones,
indicadores y técnicas o instrumentos mencionados acordes al titulo del proyecto
gue es disefio de estrategias de gestion de las microempresas en tiempos de

crisis.

Variable: Estrategias de gestion
Conceptualizacion: Son acciones que realiza la empresa para garantizar el éxito
de un negocio, aumentar las ventas y posicionarse dentro mercado para obtener

ganancias.
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Tabla 7. Operacionalizacién de variables

Variable

Dimensiones Indicadores items Técnica e
instrumento

Estrategias

de gestion

e Trato de asegurarme de que mis productos/servicios, se puedan distinguir
de los de mis competidores para aumentar las ventas.

e Continuamente creo nuevos productos/servicios para ofrecer a mis clientes
para estar un paso por delante de mis competidores.

e Compro mis diferentes productos/servicios del mismo conjunto de

Estrategias Diferenciacion proveedores.
competitivas e Intento orientar mis productos/servicios a un tipo particular de cliente. Encgesta
realizada a
e Me concentro solo en una pequefia cantidad de productos/servicios. microempresa
de Santo
Domingo/

R . . . . Cuestionario
e Cambio mi fuente de proveedor al que me daré el precio mas bajo en el

Bajo costo momento del pedido.

e Trato de asegurarme de que el precio de venta de mis productos/servicios
sea mas bajo que las que ofrecen mis competidores.

e Trato de optimizar el proceso de venta para obtener mas ganancias.

e Cuando contrato personal para la venta de productos/servicio, busco la
experiencia como factor principal.

Fuente: elaboracién propia
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Poblacién y muestra

La poblacion es el conjunto de individuos, entidades, elementos entre otros, que

se aspira estudiarlos en un proyecto de investigacion.

Para la presente investigacién, se ha considerado segun el visualizador de
Estadisticas Empresariales 2020 del (Instituto Nacional de Estadistica y Censos
INEC, 2021), basado en informacion de empresas activas del 2020 de la cuidad
de Santo Domingo el total de 20.034 microempresas de todas las actividades

econdmicas existentes en ese afo.

Asimismo, “la muestra es el proceso cualitativo, grupo de personas, eventos,
sucesos, comunidades, etc., sobre el cual se habran de recolectar los datos, sin
gue necesariamente sea estadisticamente representativo del universo o

poblacion que se estudia”, como es mencionado por Arias (2012).

Por consiguiente, se calcula la muestra a través de una formula estadistica de
acuerdo a Vivanco (2005) detallada a continuacion, con una poblacion de 20.034
microempresas de la ciudad de Santo Domingo, para un nivel de confianza del

95% y un error de muestreo de 10%.

En donde:

n= Tamafio de la muestra
N= Tamafio de poblacién
E= Error de muestreo

z= Nivel de confianza

p= Probabilidad de éxito

g= Probabilidad de fracaso
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Férmula:
Z?* Nx p* q
"TEN-D+ 22+ p*q
Donde:
n=7
Z =95%;1,96
p = 50%; 0,50
q = 50%;0,50
N =20.034
E =10%;0,10
Célculo:
Z?x N*x p* q
n

=EZ(N—1)+ Z2 x px q

(1,96)% * 20.034 % 0,5+ 0,5

" T (0,10)2(20.034— 1) + (196)2 * 05 0,5
19240,65

"7 20129

n = 95,58

n ~96

A continuacion, se detalla el resultado del tamafio de la muestra basada en la
férmula estadistica es de 96 microempresas ubicadas en la cuidad de Santo

Domingo.

Recoleccion de la Informacién

Por lo tanto, el instrumento para la recoleccion de datos, se lo realiza a través de
una encuesta, la misma que refleja resultados satisfactorios para la extraccion

de informacion de cémo es hoy en dia su comportamiento dentro del mercado
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en la cuidad de Santo Domingo, dentro de situaciones que afectan actualmente

al mundo.

Tabla 8. Herramienta para la recoleccién de la informacion

Tipo de Herramientas Finalidad
informacion

Informacién  Encuesta Se realiza con el fin de conocer sobre las
primaria estrategias existentes que tiene las
microempresas en estos momentos de crisis.

Buscar en libro, tesis, articulos, revistas cientificas,

. informacién de la superintendencia de compainiias,

Informacion  Documentos documentos para analizar la situacion de las

secundaria estrategias comerciales en los afios anteriores de
las microempresas.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 9. Plan de recoleccion de la informacion

N.© Preguntas bésicas Explicacion

1 ¢ Para qué? Para recolectar informacion necesaria para
implementar estrategias que ayuden al incremento
de las ventas a través de una gestion dptima para
las microempresas en tiempos de crisis.

2 ¢A qué personas u objetos? A los microempresarios de la cuidad de Santo
Domingo.

3 ¢, Sobre qué aspectos? Estrategias de gestion empresarial

4 ¢, Quién? Investigadora.

5 ¢ Cuando? Durante el primer semestre del afio 2022.

6 ¢,Donde? En la cuidad Santo Domingo.

7 ¢ Cuantas veces? Una sola vez para el proyecto de tesis, porque la

investigacion es transversal.

8 ¢, Con qué técnica o Encuesta con cuestionario y Observacion.
herramienta de recoleccion?

9 ¢En qué situaciéon? En la instancia, que se desarrolla las actividades
que dia a dia realizan las microempresas.

Fuente: elaboracién propia

Es importarte recalcar que, para el estudio del proyecto de investigacion, el
cuestionario estd modificado a partir del disefio de los autores Mungai & Ogot
(2017) basado en Dess & Davis (1984). Este cuestionario fue elaborado para el
tema Generic Strategies and Firm Performance: An Investigation of Informal
Sector Micro-Enterprises in Kenya traducido al espafiol como: Estrategias
genéricas y desempefio de la empresa: una investigacion de Microempresas del

sector informal en Kenia.



37

La encuesta tiene preguntas cerradas, de opcién multiple fundamentadas por la
escala de Likert de 4 puntos, para los propietarios de los negocios de la cuidad
de Santo Domingo, con el fin de recabar toda la informacidn necesaria y analizar
los resultados para el cumplimiento de los objetivos del proyecto de

investigacion.

La escala, se establece de la siguiente forma:

e 4=Todo el tiempo
e 3=A menudo
e 2=0casionalmente

e 1=Nunca
Para la fiabilidad del instrumento de recoleccion de datos, se la realiza a través
del método de Alpha de Crombach, el mismo que refleja una correlacion de

variables, que establece la aceptacion del cuestionario si el mayor a 0, 70.

El método de Alpha de Crombac, se lo realiza a través de programa estadistico
IBM SPSS Statistics 28.0

Tabla 10. Estadisticas de fiabilidad para el cuestionario

Alfa de Cronbach Alfa de Cronbach basada N de elementos
en elementos estandarizados
,892 ,911 9

Fuente: elaboracion propia a partir de (Rodriguez & Reguant, 2020)

De acuerdo con la tabla, se visualiza que el Alfa de Cronbach presenta un
coeficiente de ,892 de alta confiabilidad por los 9 elementos que tiene en el

cuestionario.

De esta manera, el andlisis y el procesamiento de la informacion, se desarrolla
a través de un programa estadistico IBM SPSS Statistics 28.0 (Statistical
Package for Social Sciences) para interpretar los resultados del objeto de

estudio.
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Finalmente, los elementos obtenidos de la recoleccion de datos a través de la
encuesta, se analizan e interpretan para tener un contexto mas amplio y mejor
procesado para la obtencion de factores clases para el proyecto, mediante
gréficos estadisticos que describen y examinan de una forma clara y precisa la
informacién recopilada por el investigador.

2.2. Resefia historica de Santo Domingo

Santo Domingo, donde la Patria se encuentra, es una ciudad dinamica y
acogedora. En esta tierra habitan ciudadanos de todos los rincones del Ecuador,
lo que la hace diversa y emprendedora. Esa es precisamente su identidad. Todos

los caminos conducen a este rincon magico, unico en el pais.

Cuenta con una poblacion aproximada de 450.000 habitantes, segun la
estimacion de acuerdo con su tasa de crecimiento anual. Es una de las ciudades

mas prosperas y de mayor crecimiento poblacional del pais.

Santo Domingo de los Tsachilas esta ubicado en las estribaciones de la
Cordillera Occidental, a 133 Km de Quito, capital del Ecuador (GAD Municipal
Santo Domingo, 2017).
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Tabla 11. Ubicacion geografica de Santo Domingo

Pardmetros Detalles
Provincia Santo Domingo de los Tsachilas
Capital Santo Domingo
Ubicacion 133 Km. desde Quito
Extension 3.523 Km2
Altitud 655 msnm
Temperatura 22, 9° centigrados
Clima Tropical Himedo
Poblacion 450.000 mil habitantes

Fuente: elaboracion propia a partir de (GAD Municipal Santo Domingo, 2017)

Santo Domingo limita al norte con Provincia de Esmeraldas y los cantones Puerto
Quito y San Miguel de los Bancos, al sur con las provincias de los Rios y
Cotopaxi, al este con Los cantones Quito y Mejia y al oeste con la provincia de

Manabi.

Las fechas importantes son la provincializacion el 6 de Noviembre del 2007 y la

cantonizacion es el 3 de Julio de 1967.

Por la ubicacion geografica, tiene un comercio muy activo, lo que lo convierte en
un puerto terrestre de intercambio entre sierra y costa. La actividad mas
importante es la ganadera. Aqui se desarrolla el mayor mercado ganadero del
pais (GAD Municipal Santo Domingo, 2017).

2.3. Situacion actual de las microempresas en Santo Domingo

La cuidad de Santo Domingo, hoy en dia, se encuentra con una crisis econémica
por la pandemia del COVID-19 desde el afio 2020 que ha afectado a nivel
mundial a grandes, medianas, pequefias y microempresas y por ellos muchos
establecimientos, se ven obligados a cerrar por malas practicas y pocas ventas
en los locales comerciales. Asimismo, las empresas de todo tamafio en su gran

mayoria se manejan con fondos propios para mejorar las actividades productivas
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y asi solventar un poco el descontrol y la disminucion financiera que han tenido

durante esos ultimos afnos.

La mayoria de los negocios en Santo Domingo estan conformados por
microempresas, es decir son establecimientos creados por familiares con menos
de 10 trabajadores, donde una gran parte estan son administradas de una forma
empirica, es decir que tienen muchas falencias al momento de introducirse en el
mercado y no implementan una planificacion adecuada para ofertar los

productos o servicios para aumentar las ganancias.
Por ello, se detalla a continuacion varios factores claves para el analisis en la
actualidad de las microempresas de la cuidad de Santo Domingo, en relacion a

los afios 2019 y 2020.

Tabla 12. Namero de microempresas registradas en Santo Domingo

Afo Microempresas en Santo Domingo Porcentaje
2019 20.978,00 90,88%
2020 20.034,00 92,11%

Fuente: elaboracion propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

Por lo tanto, de acuerdo a la evidencia del registro del INEC, se detalla que en el
afio 2020 hubo disminucion en las cifras con un 4,71%, es decir cerraron 944
microempresas porque no lograron sostenerse en el mercado por los momentos

de crisis en la actualidad.

Tabla 13. Ventas registradas de microempresas en Santo Domingo

Afo Ventas Porcentaje
2019 $ 38.848,82 1,87%
2020 $ 34.102,58 1,80%

Fuente: elaboracion propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

De la informaciéon otorgada en la tabla nimero 12, se tiene que, las ventas

generadas en el afio 2020 han disminuido un 13,9% con respecto al afio 2019.
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“Las microempresas en el 2020 aportan el 1,8% de las ventas con respecto a los
demés tamafios de empresas que existen dentro del Ecuador” (Directorio de
Empresas 2020; INEC, 2021).

Tabla 14. Plazas de empleo registrados promedio en Santo Domingo

Ao Plazas de empleo promedio Porcentaje
2019 15.883,00 33,94%
2020 15.331,00 35,10%

Fuente: elaboracion propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

Los datos establecidos en la tabla 12, hacen referencia al afio 2020 y se
determina un total de 15.883 plazas de empleos otorgadas por las
microempresas de la cuidad de Santo Domingo, es decir, se visualiza que
generan un 35,10% del total, a nivel del tamafio de empresas. Por lo tanto, se
visualiza que las microempresas en Santo Domingo es el sector empresarial que

mas empleos genera en ultimos afos.

Tabla 15. Masa salarial segun las microempresas en Santo Domingo

Afo Masa salarial Porcentaje
2019 66.222,98 20,93%
2020 65.094,93 21,76%

Fuente: elaboracion propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

Cabe mencionar que, la masa salarial detallada por el IEES y publicado por la
INEC, en el afo 2020 estableci6 el valor total de $ 3.497.590 de las
microempresas en el Ecuador, donde la cuidad de Santo domingo contribuye con
el monto de $ 65.094,93 con un porcentaje de 21,71% con respecto al tamafio

de empresas.
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Tabla 16. Nimero de microempresas por sector econémico

Afo Sector econémico Numero de
microempresas

Agricultura 2.691
Comercio 7.849
2019 Construccién 761
Explotacion de Minas y Canteras 6
Industrias Manufactureras 1.597
Servicios 8.074
Agricultura 2.483
Comercio 7.819
2020 Construccién 626
Explotacion de Minas y Canteras 8
Industrias Manufactureras 1.459
Servicios 7.639

Fuente: elaboracion propia a partir de (Directorio de Empresas 2020; INEC, 2021)

De esta manera, se analiza los datos proporcionados por el INEC, donde se
percibe que el sector econdmico con mayor numero de empresas es la actividad

de servicios seguido por el comercio en ambos afos.

Por su parte, en el 2020, se visualiza una diminucion de 435 microempresas
dedicadas a los servicios con respecto al afio 2019, en cambio la menor actividad
de negocios es de la explotacién de minas y canteras con un total de 8 y 6
establecimientos dentro de la cuidad de Santo Domingo correspondientes a los
afos 2019y 2020.

Es decir, todas microempresas de varios sectores econémicos en el afio 2020
han tenido un cierre de establecimientos por la situacién actualmente, la
pandemia del COVID-19, con la relacién al afio 2019, debido a que no se
sostienen dentro del mercado por multiples factores y son obligadas a la

suspension de las actividades econémicas.

Es importante recalcar, que la informacién obtenida para el andlisis de la
situacion actual de las microempresas no son datos estadisticos tan exactos,
aunque provengan del Instituto Nacional de Estadistica y Censos del Ecuador,

una pagina muy fiable.
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Por lo que, se menciona, en la cuidad existen muchas microempresas
informales, es decir que no estan inscritas 0 no cuentan con el registro Unico de
contribuyente RUC por lo que no hay un control adecuado de las entidades
propias para obtener estadisticas con una mejor proyeccion y percepcion de los
escenarios de los establecimientos de la cuidad de Santo Domingo.

Por lo cual, la Organizacion Internacional de trabajo (OIT) y la Comision
Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL) establecen por los estudios
realizados que el 15,4% de microempresas trabajan de manera informal por
problemas en la gestion administrativa, organizacional y por no estar legalmente

constituidas.

Por ello, la mayoria de los negocios no cuentan con una imagen adecuadamente
tanto de los locales comerciales, ni de los productos o servicios que expenden,
puesto que, tienen mucho desconocimiento en esos aspectos fundamentales
para tener un posicionamiento en el mercado y proyectar un buen concepto tanto

comercial como visual.
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CAPITULO IIl. ANALISIS DE RESULTADOS

El siguiente capitulo presenta los resultados del proyecto de investigacion para
el tema disefio de estrategias de gestidn para las microempresas en tiempos de
crisis, por lo cual, se realiza un estudio de diversos factores que influyen en los
negocios, en el crecimiento y adaptaciéon en todo tipo de circunstancias y se
define las estrategias mas adecuadas para la buena gestion de las

microempresas.

3.1. Andlisis de encuestas dirigidas a microempresarios en Santo Domingo

A continuacion, se detalla los datos generados a traves de las encuestas a los
96 microempresarios de la cuidad de Santo Domingo, donde se procede a
realizar el andlisis y la interpretacion de los resultados, por lo que la finalidad es
especificar cuales son las estrategias competitivas que utilizan los duefios de los
negocios para aumentar las ventas y distinguirse de los competidores, para que

la gestidon de los establecimientos sea Optima y adecuada.

Pregunta 1. Trato de asegurarme de que mis productos/servicios, se puedan

distinguir de los de mis competidores para aumentar las ventas.

Tabla 17. Distinguir de los de mis competidores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
A menudo 26 27,1 27,1 27,1
Vélido Todo el tiempo 70 72,9 72,9 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 7. Distinguir de los de mis competidores

Frecuencia

A menudo Todo el tiempo
Fuente: elaboracioén propia

Analisis:

Dentro de las 96 encuestas realizadas, se evidencia en la primera pregunta que
el 70% de los microempresarios contesto todo el tiempo, mientras que el 26%
responde de que a menudo los productos o servicios, se distinguen de los de los

competidores para aumentar las ventas.

Interpretacion:
Lo que involucra que para el estudio del proyecto prevalece, para aumentar las
ventas los propietarios de los negocios tratan de que los productos o servicios

tengan un diferenciador de los competidores.

Pregunta 2. Continuamente creo nuevos productos/servicios para ofrecer a mis

clientes para estar un paso por delante de mis competidores.

Tabla 18. Creacion de nuevos productos/servicios

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Nunca 42 43,8 43,8 43,8
Ocasionalmente 38 39,6 39,6 83,3
Valido A menudo 11 11,5 11,5 94,8
Todo el tiempo 5 5,2 5,2 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 8. Creacidn de nuevos productos/servicios

Frecuencia

Nunca Ocasionalmente A menudo Todo el tiempo
Fuente: elaboracion propia

Analisis:

Se demuestra que el 5% de las personas encuestadas respondié que todo el
tiempo crean nuevos productos o servicios para ofrecer a los clientes para estar
a un paso de los competidores, en cambio el 11% contesté que a menudo, el
38% ocasionalmente, mientras que el 42% dijo que nunca crean continuamente
productos o servicios nuevos para competir dentro del mercado.

Interpretacion:
Lo que indica que los propietarios de los pequefios hegocios no crean productos
0 servicios continuamente, es decir no logran tener un valor agregado en los

articulos que ofertan.

Pregunta 3. Compro mis diferentes productos/servicios del mismo conjunto de

proveedores.
Tabla 19. Conjunto de proveedores
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
A menudo 66 68,8 68,8 68,8
véalido Todo el tiempo 30 31,3 31,3 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 9. Conjunto de proveedores

Frecuencia

A menudo Todo el tiempo

Fuente: elaboracion propia

Analisis:

El 30% de los microempresarios encuestados contestaron que todo el tiempo
compran los productos o servicios del mismo conjunto de proveedores, por su
parte el 66% de los propietarios de los negocios de todo sector comercial

respondieron que a menudo lo hacen.

Interpretacion:

La respuesta a la pregunta niamero 3 indica que los microempresarios no
compran los productos a diferentes proveedores, es decir no existe
experimentacion alguna en buscar nuevos abastecedores para adquirir los

articulos que comercializan.

Pregunta 4. Intento orientar mis productos/servicios a un tipo particular de

clientes.
Tabla 20. Tipo particular de cliente

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Ocasionalmente 9 9,4 9,4 9,4
Valido A menudo 25 26,0 26,0 35,4
Todo el tiempo 62 64,6 64,6 100,0

Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 10. Tipo particular de cliente

Frecuencia

Ocasionalmente A menudo Todo el tiempo

Fuente: elaboracion propia
Analisis:
Se aprecia que el 62% de microempresarios encuestados, respondié que todo el
tiempo intentan orientar los productos o servicios a un grupo particular de

clientes, por su parte el 25% dijo que lo hace a menudo, mientras que el 9%
respondié que lo realizan ocasionalmente.

Interpretacion:
Lo que menciona es que los negociantes, se centran en orientar los productos o

servicios para un target especifico.
Pregunta 5. Me concentro solo en una pequefa cantidad de productos/servicios.

Tabla 21. Cantidad de productos/servicios
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Nunca 44 45,8 45,8 45,8
Ocasionalmente 20 20,8 20,8 66,7
Valido A menudo 20 20,8 20,8 87,5
Todo el tiempo 12 12,5 12,5 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 11. Cantidad de productos/servicios

Frecuencia

Nunca : Ocasionalment A menudo ‘ Todo el tiempo

Fuente: elaboracion propia
Analisis:
Se visualiza en las 96 encuestas realizadas que el 12% de microempresarios
respondié que todo el tiempo, se concentran solo en una pequefia cantidad de
productos o servicios dentro de su negocio, en cambio el 20% respondié a
menudo y el otro 20% ocasionalmente, sin embargo, el 44% comentaron que

nunca.

Interpretacion:
Por lo tanto, se concluye es que los microempresarios aplican una sola estrategia
para vender la variedad de productos o servicios que ofrecen, es decir, no se

centran en secciones o cada articulo que ofrecen al mercado.

Pregunta 6. Cambio mi fuente de proveedor al que me dara el precio mas bajo

en el momento del pedido.

Tabla 22. Precio mas bajo en el momento del pedido

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Nunca 6 6,3 6,3 6,3
Ocasionalmente 12 12,5 12,5 18,8
Valido A menudo 13 13,5 13,5 32,3
Todo el tiempo 65 67,7 67,7 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 12. Precio mas bajo en el momento del pedido

Frecuencia

Nunca Ocasionalmente A menudo Todo el tiempo
Fuente: elaboracioén propia

Andlisis:

Se tiene evidencia de las 96 encuetas que el 65% de personas encuetadas
cambian la fuente de proveedor al que me dara el precio mas bajo en el momento
del pedido, en cambio un 13% respondié que lo hace a menudo, mientras que el
12% lo hacen ocasionalmente y por ultimo el 6% nunca cambian de proveedores

para los pedidos.

Interpretacion:
Por lo tanto, se visualiza que los establecimientos siempre estan en la busqueda
del ahorro en la adquisicion de los productos, para obtener un mayor margen de

utilidad, asi sea el cambio de proveedores y hasta de calidad en los productos.

Pregunta 7. Trato de asegurarme de que el precio de venta de mis

productos/servicios sea mas bajo que las que ofrecen mis competidores.

Tabla 23. Precio de venta de mis productos/servicios sea mas bajo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Ocasionalmente 16 16,7 16,7 16,7
A menudo 28 29,2 29,2 45,8
Valido Todo el tiempo 52 54,2 54,2 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 13. Precio de venta de mis productos/servicios sea mas bajo

Frecuencia

Ocasionalmente A menudo Todo el tiempo

Fuente: elaboracion propia

Analisis:

Se aprecia que de todas las personas encuestadas el 52% contestaron que todo
el tiempo tratan de asegurarse de que el precio de venta de los productos o
servicios sean mas bajo que las que ofrecen los competidores, mientras el 29%
respondié a menudo y el 16% ocasionalmente.

Interpretacion:
Es decir, que los microempresarios siempre estan en constante busqueda de
posicionarse dentro del mercado con los precios mas bajos del sector para asi

obtener una ventaja y tener clientes y mas ventas.

Pregunta 8. Trato de optimizar el proceso de venta para obtener mas ganancias.

Tabla 24. Optimizar el proceso de venta

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Ocasionalmente 10 10,4 10,4 10,4
A menudo 12 12,5 12,5 22,9
Valido Todo el tiempo 74 77,1 77,1 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Gréafico 14. Optimizar el proceso de venta

Frecuencia
&

Ocasionalmente A menudo Todo el tiempo
Fuente: elaboracion propia

Analisis:
El 74% de los microempresarios encuestados dijeron que optimizan el proceso
de venta para asi obtener mas ganancias, un 12% mencioné que trata de mejorar

el proceso de venta. Y solo un 10% lo hace ocasionalmente.

Interpretacion:
Los propietarios de los negocios estan en constante lucha por adquirir mas
ganancias de las ventas y tratan de optimizar cualquier recurso disponible para

mejorar la rentabilidad de la microempresa.

Pregunta 9. Cuando contrato personal para la venta de productos/servicio,

busco la experiencia como factor principal.

Tabla 25. Contratacion de personal

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Ocasionalmente 16 16,7 16,7 16,7
A menudo 24 25,0 25,0 41,7
Valido Todo el tiempo 52 58,3 58,3 100,0
Total 96 100,0 100,0

Fuente: elaboracion propia
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Grafico 15. Contratacion de personal

Frecuencia
w

Ocasionalmente A menudo Todo el tiempo

Fuente: elaboracion propia

Analisis:

Para la pregunta 9, se considera segun las 96 encuetas realizadas que el 56%
de los microempresarios respondieron todo el tiempo, mientras que el 24% lo
mencion6é a menudo y el 16% contesté ocasionalmente. Lo que implica que la
mayoria contratan personal para la venta de productos o servicio siempre y

cuando tengan experiencia como un factor principal.

Interpretacion:

Mediante las opiniones de las personas encuestadas, se determina que los
negociantes quieren contratar a los colaboradores con experiencia en el giro de
negocio, en que se van a desenvolver para asi evitar errores y tener un personal

mas eficiente y capaz.

3.2. Analisis de estrategias para microempresas en crisis en Santo

Domingo

Se realiza una observacion previa de toda la recoleccion de datos tanto de la
situacion actual como de las encuestas aplicadas a los microempresarios, se

determina el analisis que resulto para el trabajo investigativo.
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Por ello, se realiza un cuadro de andlisis, donde se detalla las preguntas
realizadas y se identifica segun los porcentajes concretados por el estudio previo
al proyecto de investigacion, que algunas de las microempresas de la cuidad de
Santo Domingo para permanecer en el mercado tienen que adaptarse a los
cambios repentinos e incluir estrategias que les permitan competir dentro del
mercado para obtener asi una mejor gestion y llegar a la meta de toda empresa

que es obtener ganancias.
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Tabla 26. Andlisis de estrategias relacionados al cuestionario

No.

Preguntas

Estrategias genéricas
competitivas

Estrategia

Obijetivo: Identificar estrategias de diferenciacion que aporten cualidades importantes a las microempresas dentro del mercado y la competencia.

Trato de asegurarme de que mis
productos/servicios, se  puedan
distinguir de los de mis competidores
para aumentar las ventas.

Continuamente creo nuevos
productos/servicios para ofrecer a mis
clientes para estar un paso por
delante de mis competidores.

Compro mis diferentes
productos/servicios del mismo
conjunto de proveedores.

Intento orientar mis

productos/servicios a un tipo particular
de cliente.

Diferenciacion

Diferenciacion

Diferenciacion

Diferenciacion

Establecer productos o servicios, sin depender del giro de negocio
adecuado que tenga un valor agregado, es decir que incluyan un
distintivo para que sea un factor de distincion dentro del mercado
competitivo.

Renovar cada cierto tiempo el stock de productos y servicios o
implementar nuevos articulos enfocados a la innovacién y a la
adaptacién como aspecto diferenciador para crear nuevos conceptos
que ayuden a sobresalir de la competencia.

Comprar directamente los productos a proveedores que ofrezcan
calidad y originalidad en los articulos, para evitar intermediarios y asi
disminuir costos.

Crear estrategias de publicidad siempre enfocados a un tipo de cliente
0 usuario (segmentacion de mercado), direccionados a las
necesidades de cada consumidor para introducir un mensaje de
compra personalizado y tener una campafia con un rendimiento al
maximo.



Me concentro solo en una pequefia
cantidad de productos/servicios.

Diferenciacion
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Optimizar el stock de productos para priorizar los que tienen mas
demanda dentro del mercado comercial y de las necesidades de los
clientes.

Obijetivo: Identificar estrategias de bajo costo para la mejora del sistema de precios y la optimizacién de los recursos dentro del mercado existente.

Cambio mi fuente de proveedor al que
me dara el precio mas bajo en el
momento del pedido.

Trato de asegurarme de que el precio
de venta de mis productos/servicios
sea mas bajo que las que ofrecen mis
competidores.

Trato de optimizar el proceso de venta
para obtener mas ganancias.

Cuando contrato personal para la
venta de productos/servicio, busco la
experiencia como factor principal.

Bajo costo

Bajo costo

Bajo costo

Bajo costo

Buscar proveedores que tengan los mejores precios del mercado para
reducir costos, que agiliten el proceso de entrega y que proporcionen
productos y servicios de calidad para la disminucion de riesgos, puesto
que, son los responsables del abastecimiento del negocio.

Tener un control en los costos de las ventas de los productos o servicios
para asi crear una ventaja competitiva dentro del sector comercial, es
decir reducir costos para generar mas ventas y obtener mas ganancias.

Reducir desperdicios y maximizar los tiempos para la mejora continua
en el area de ventas, produccién, entrega y mas para resolver las
necesidades, que se presentan dia a dia

Contratar personal con experiencia como factor primordial, enfocados
en la eficiencia y en la adaptacién constante a un mundo cambiante.

Fuente: elaboracion propia
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3.3. Estrategias de gestion para microempresas en crisis en Santo Domingo

Para determinar factores claves para establecer una competitividad dentro del
mercado de las microempresas en tiempos de crisis, se realiza un analisis de la
situacion actual de los negocios afectados en los Ultimos tiempos por la
pandemia del COVID-19 y por las encuestas realizadas a los propietarios del
establecimiento, por lo tanto, se presenta a continuacién el disefio las

estrategias:

e Establecer productos o servicios, sin depender del giro de negocio
adecuado que tenga un valor agregado, es decir que incluyan un
distintivo para que sea un factor de distincion dentro del mercado

competitivo.

e Renovar cada cierto tiempo el stock de productos y servicios 0
implementar nuevos articulos enfocados a la innovacion y a la
adaptacion como aspecto diferenciador para crear nuevos

conceptos que ayuden a sobresalir de la competencia.

e Comprar directamente los productos a proveedores que ofrezcan
calidad y originalidad en los articulos, para evitar intermediarios y

asi disminuir costos.

e Crear estrategias de publicidad siempre enfocados a un tipo de
cliente o usuario (segmentacién de mercado), direccionados a las
necesidades de cada consumidor para introducir un mensaje de
compra personalizado y tener una campafia con un rendimiento al

maximo.

e Optimizar el stock de productos para priorizar los que tienen mas
demanda dentro del mercado comercial y de las necesidades de

los clientes.
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Buscar proveedores que tengan los mejores precios del mercado
para reducir costos, que agiliten el proceso de entrega y que
proporcionen productos y servicios de calidad para la disminucion
de riesgos, puesto que, son los responsables del abastecimiento

del negocio.

Tener un control en los costos de las ventas de los productos o
servicios para asi crear una ventaja competitiva dentro del sector
comercial, es decir reducir costos para generar mas ventas y

obtener mas ganancias.

Reducir desperdicios y maximizar los tiempos para la mejora
continua en el area de ventas, produccion, entrega y mas para

resolver las necesidades, que se presentan dia a dia.

Contratar personal con experiencia como factor primordial,
enfocados en la eficiencia y en la adaptacion constante a un mundo

cambiante.
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CONCLUSIONES

La fundamentacion tedrica a través de una revision a la literatura, permite
conocer sobre las estrategias de gestion de las microempresas para
fortalecer el entendimiento de temas relacionados con el estudio para una
mejor captacion de los factores elementales y necesarios dentro del
desarrollo del proyecto de investigacion.

El diagnéstico basado en el proyecto investigativo, es que las
microempresas del Ecuador del afio 2020 en comparacion al afio 2019
han tenido una disminucion considerable en los establecimientos y en las
ventas por sucesos que afectan hoy en dia a nivel mundial, porque no se
adaptaron a los cambios, a las exigencias del mercado ni lograron

sostenerse en el tiempo.

En los analisis de las encuestas se concluyd que los microempresarios
prefieren concentrarse en los articulos existentes sin crear nuevos
productos innovadores, sin adaptarse a los cambios repentinos,

enfocados a las necesidades de los consumidores.

La determinacion de las estrategias de gestion para las microempresas
en tiempos de crisis propone factores claves para que los negocios
compitan dentro del mercado, también a encontrar un equilibrio y mejorar
los recursos existentes que manejan en la actualidad, siempre y cuando
se enfoquen en la reduccion de los desperdicios para aumentar las

ganancias.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda incentivar a los microempresarios a seguir las estrategias
de gestion para mejorar la situacién actual y la competitividad de las
microempresas y que puedan desarrollarse mucho mejor los negocios en
cualquier momento existente o tiempos donde el mundo cambia

constantemente.

Es imprescindible que los microempresarios puedan formalizar los
negocios, puesto que, ayuda con la obtencién de recursos como
capacitaciones gratuitas, accesos a sistemas financieros y ferias
empresariales organizadas por el gobierno para asi tener una mejor

imagen dentro del sector comercial.

Es necesario que definan su imagen como microempresa, tener una
marca diferenciadora que les permita tener un mejor posicionamiento y
reconocimiento dentro del mercado para proyectar seguridad y crecer

como negocio y en las ventas.

Es primordial acudir a todo tipo de capacitaciones que ofrece empresas
privadas como publica para estar actualizado y tener una mejor
comprension de todas las nuevas tendencias, que se crean por un mundo

tan volatil como ocurre en los Ultimos tiempos.
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Anexo 3. Encuesta a microempresarios

ém\é Pontificia Universidad | Sede
*Lll’ Catodlica del Ecuador | Ambato

Reciba un cordial saludo, por favor concédame unos minutos para complementar
esta encuesta, la informacion, que se proporcione permitira disefiar estrategias

de gestion de las microempresas en tiempos de crisis en Santo Domingo.

Instrucciones:
Lea detenidamente las preguntas y marque con una (x) solo una respuesta que

considere correcta.

ENCUESTA DIRIGIDA A MICROEMPRESARIOS DE LA CUIDAD DE SANTO
DOMINGO

Nombre de la Microempresa:

1. Trato de asegurarme de que mis productos/servicios, se puedan distinguir

de los de mis competidores para aumentar las ventas.

a. Todo el tiempo [:]
b. A menudo (]
c. Ocasionalmente B
d. Nunca B

2. Continuamente creo nuevos productos/servicios para ofrecer a mis

clientes para estar un paso por delante de mis competidores.

Todo el tiempo
A menudo

Ocasionalmente

o o o p

0000

Nunca
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3. Compro mis diferentes productos/servicios del mismo conjunto de

proveedores.

o o T

Todo el tiempo
A menudo
Ocasionalmente

Nunca

000d

4. Me concentro solo en una pequeia cantidad de productos/servicios.

o o T @

Todo el tiempo D
A menudo D
Ocasionalmente D

Nunca [:]

5. Intento orientar mis productos/servicios a un tipo particular de cliente.

o o o p

Todo el tiempo [:]
A menudo [:]
Ocasionalmente [:]

Nunca [:]

6. Cambio mi fuente de proveedor al que me dara el precio mas bajo en el

momento del pedido.

o o o p

Todo el tiempo
A menudo

Ocasionalmente

000U

Nunca

7. Trato de asegurarme de que el precio de venta de mis productos/servicios

sea mas bajo que las que ofrecen mis competidores.

a.

Todo el tiempo [:]
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b. A menudo [:]

c. Ocasionalmente D

d. Nunca D

8. Trato de optimizar el proceso de venta para obtener mas ganancias.

a. Todo el tiempo D
b. A menudo [:]
c. Ocasionalmente [:]
d. Nunca D

9. Cuando contrato personal para la venta de productos/servicio, busco la

experiencia como factor principal.

Todo el tiempo
A menudo

Ocasionalmente

o o T @

000U

Nunca

iGRACIAS POR SU COLABORACION!



Anexo 4. Requisitos para tener un emprendimiento legalizado

FIGURA LEGAL PARA EMPRENDIMIENTOS

Persona __ natural.- el
emprendedor ejerce
derechos y  contrae
obligaciones por sus
propios derechos, es
decir que asume directa y
personalmente la
responsabilidad sobre
las obligaciones y
deudas que genere la
empresa.

Persona |uridica.- es la
nueva sociedad la que

asume los derechos y
obligaciones generados
en la operacion de la
empresa, quedando a
salvo la responsabilidad
personal de los socios o
acclonistas.

Ministerio del Trabajo

PERSONAS

NATURALES

PUBLICAS

VENTAJAS

La Constituckin de 1a empresa es senclla y rdpkia, no presenta mayores
tramites, la di entaclon rida &s mini

A

DESVENTAJAS

Tiene responsabilidad lmitada, es decr, el duefio asume de forma llimitada toda)
la responsabiidad por las deadas u obligaciones que puada contraer la empresa,
lo que significa que deberd garantizar dichas deudas u obligaciones con su
patri io ¢ blenes personales.

La Consttucidn de la empresa no requiere de mucha inversion, no hay
necesidad de hacer mayores pagos legales

Capital lenitado s6lo a lo que pueds aportar el duefio

Tiene responsablidad bmitada, es decl, el duedo o los duefios de la

presa, sdlo de forma limitada la respoasabilidad por las dewdas
u obligaciones que pueda contrser la empreca, las cusles solo se
garantizan con los blenes, capital o patrimonio que puada tener la empresa.

Pueden acog arey mds bles pata el pago de impuestos.  |Presenta menos pesibilidades de poder acceder a cridiios inancieros, los bnncosl
o enfidades financ 5@ ml disp a conceder préstamos a
Parsonas Naturales

Si a emp no cbii los ltados esperados, el giro del negodo|Es dficll que los chentes acepien que se delegue los servicios en otras personas.

puede ser replanteade sin ningin inconveniente

Las empresas consfituidas bajo la forma de persona natural pueden ser|Limita el tipo de cli que se pued 5!

liquidadas o vendidas faciimente

Se puede amgliar o reducir o patrimonio de la empresa sin ningunalResta credibilidad antes algunos dientes ylo proveedores.

Irastriccién

Mayor dificultad al momento de constituiia, peesenta una mayor cantidad de
trdmites y requisitos

Mayor dsponiblidad de capltal. ya que éste pude ser aportado por varios
H0CK08

Requlere de una mayor Inverslon para su constitucion.

Mayores posibilidades de poder acceder a créditos financieros, los bancos o
entidades financieras se muestran mis dspuestos a conceder préstamos a
Personas Juridicas antes que a Personas Naturales

Se les exige llevar y presentar una mayod cantidad de documentos coables

Pasibilidad de acceder sin mayores restricclones a concursos poblicos

Presanta una mayor dificultad para Squidarse o disolverse

d V.
. B4

K [ =
> Gobierno | Juntos
“1 A del Encuentro

LN »
=2 Republica
=g del Ecuador
~ “4

lo logramos
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PASOS PARA CREAR UN NEGOCIO COMO
PERSONA NATURAL

A J B =
. ’ . : o —

\|

Obtener la patente

Obtener el RUC o

. un de la persona natural ;
espacio fisico gﬁﬁd":ﬂl& h en el Municipio de Imprimir facturas
Santo domingo
\ J \ / \ /

Para los extranjeros que pretendan ejercer actividades economicas en el pais, haciendo uso de esta via, es necesario que
cuenten con una visa de residencia que les permita realizar actividades de lucro.

La obtencion del Registro Unico de Contribuyentes, RUC o RISE, en el SRI es la primera obligacion tributaria si se pretende
ejercer actividades economicas en el pais. (La funcion de este documento es registrar e identificar a los contribuyentes,
naturales o juridicas, frente a la Administracion Tributaria, a efectos del pago de impuestos por el ejercicio de alguna actividad
economica en el pais, permanente o temporal).

' Gobi o
ini i i oblerno | Juntos ] Republica
Ministerio del Trabajo 72 » s incusetro | To logramos \B) celecusdor
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REQUISITOS REGIMEN IMPOSITIVO
SIMPLIFICADO ECUATORIANO, RISE

Pueden inscribir en el RISE, las personas naturales cuyos ingresos no superen los $ 60,000 dolares dentro de
un periodo fiscal, es decir entre el 1 de enero hasta el 31 de diciembre.

Confrato de
arrendamicento o carla de
uso gratuito de inmueble.
en caso de queelloﬁ

lerceros

El lmimite se lo puede realizar de manera presencial en cualquier dependencia del SRl o en linea a través del siguiente
enlace:

https:/. .gob.ec/sriltramites/inscripcion-reqistr ico-contribuyente-ruc-regimen-impositivo-simplificado-
ecuatoriano-rise-persona-natural-ecuatoriana-extranjera-residente

s‘ébbi XY
. . . oplierno Juntos Republica
Ministerio del Trabajo s cibacnentrs. | 1o logramce @ del Ecusdor




>

REQUISITOS PARA OBTENER EL RUC

*Eﬁ;_ ..’_ {oee TN
— E—‘—“_...: [N E
—
— o L..gn TS L) L..' )
= : ) . ——
g = % N 1 ' )
Planilla de servicio Contrato de
basico de los arrendamiento
inal y copla de Ultimos tres meses, inscrito, si es el Copia de cédula y
Formulario  01-A ula de del lugar en donde caso, o carta de cerlificado  de
debidamente lleno ciudadania y operara el uso gratuito de votacion del
y suscrito por el certificado de establecimiento, a inmueble, en caso propietario  del
contribuyente. votacion del nombre del de que el local inmueble.
contribuyente. contribuyente, esté a nombre de
conyuge,  padres, terceros.
hermanos o hijos. ’
\ L J \ p \ /

Si el proceso es realizado por una tercera persona, debe presentarse ademas una carta de autorizacion, y la cédula original de la persona que
realiza el tramite.

Si la inscripcion en el RUC es gestionada por un artesano calificado, debe adjuntarse ademds, original y copia de la calificacién artesanal emitida
por la Junta Nacional de Defensa del Artesano.

El tramite se lo puede realizar de manera presencial en cualquier dependencia del SR! o en linea a través del siguiente enlace:

https:/iwww.qob.ec/sri/tramites/inscripcion-registro-unico-contribuyente-ruc-regimen sitivo-simplificado-ecuatorianosise-persona-natural-

ecuatoriana-extranjera-residente sl - -
ini i i Goblerno Juntos WY Republica
Ministerio del Trabajo 7 » asEncuiantro. | 1ologramos ) el Ecuador
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REQUISITOS MUNICIPALES

Requisitos para obtener el registro de patente, mediante la inscripcion del Registro de Actividades Econémicas Tributarias (RAET), para
efectos de cumplir con las declaraciones del sistema impositivo municipal:

Nee —

i =

| Formulario de) &, E ) D £ N > p "
declaracion de ,i‘ "
persoz natm Copia del RUC mpoﬂggbﬂldad de
debidamente lleno y At mmedios
firmado | lectron

A

J \
> \

Si el tramite es realizado por una tercera persona debera adjuntarse también, una carta simple de autorizacion, asi como original y copia
de la cédula del autorizado.

Si el emprendedor es un artesano calificado, debe adjuntarse copia de la calificacion artesanal vigente, emitida por la Junta Nacional de
Defensa del Artesano.

Si el emprendedor es una persona con discapacidad, debera adjuntar ademas una copia del carné del CONADIS o del Ministerio de Salud,
vigente.

Si la actividad a emprender es de transporte, debera adjuntarse ademas una copia de la licencia de conducir categoria profesional.

S ™
P . . opierno Juntos Repuablica
Ministerio del Trabajo %o s diBacuentro | 1o logramos @ del Ecuador
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PERMISO DEL MINISTERIO DEL INTERIOR

El Ministerio del Interior, mediante las intendencias de la Policia Nacional, otorgaran a los locales comerciales de alimentos, bebidas y
servicio de alojamiento, el permiso de funcionamiento anual, siempre y cuando, estos no se encuentren bajo la jurisdicciéon del
Ministerio de Turismo, para el efecto debera presentar los siguientes requisitos:

el ffoecos
4 | —
gii-‘— ’.’.-_-_..'—m A

4 \

ia de la cédula Cartilla de de la
g:%nmoaevotacion. % Copia del RUC patente municipal

“Para obtener este permiso de funcionamiento es necesario ingresar y registrarse en la web www.mdi.gob.ec/permiso-funcionamiento,
registrar la informacion en el sistema, anexar y cargar todos los requisitos asociados al tramite y cancelar la tasa correspondiente en el
Banco del Pacifico. El sistema habilita automaticamente el documento para que el usuario imprima su permiso de funcionamiento.”

4V -

a B 17
ini i i Gobierno | Juntos Republica
Ministerio del Trabajo 724  uai Encuentro | io logramos AB) celEcuador



> REGISTRO DE MARCA SERVICIO NACIONAL DE DERECHOS
INTELECTUALES (SENADI)

El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), es Ia Institucion encargada de aceptar o rechazar el registro de la marca del
producto o servicio de su emprendimiento, para lo cual es necesario realizar el siguiente procedimiento.

]
=
- 2 r
.
=
3 ‘\ Y —— )
’I:Rsal_izar b:squeda ing solicitud 7 & /
del formulario: Le mediante |a pagina Cargar  Ia
permite conocer si https://registro.prople o) % '
en e mercado dadlnhelectual.gob.ec . o IEPI: Emitir =
- existen signos Isolicitudes/, creando i p:e . e resolucio ok
similares al de su un caslliero virtual regls! | rechazo dcedpmmgdmon ;
marca. Costo tasa (que requiere el marca. Costo tasa .
$16.00 (Banco del patrocinio de un dsilogoo (Banco
Pacifico) abogado) | acifico) .
8 / \_ J \ i L g
NV -

S .
ini i j Gobierno | Juntos o] Repubiica
Ministerio del Trabajo %t » daBacneitro | lo logrario &) celtcuador
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PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE LA AGENCIA NACIONAL DE
REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA

El permiso de funcionamiento es el documento otorgado por la ARCSA a los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que
cumplen con todos los requisitos para su funcionamiento, establecidos en la normativa vigente, a excepcion de los establecimientos de

servicios de salud.

Procedimiento para la obtencion de permisos de Funcionamiento:

m Usted puede cancelar el valor del permiso de funcionamiento en

las siguientes entidades financieras BANCO DEL PACIFICO o
BANECUADOR:
Nimero de Cuenta del ARCSA: 07465068.
RUC del ARCSA: 1768165530001.
*El banco del Pacifico remitird la informacion de pago a la
agencia, por lo que la orden de pago Generada y pagada, NO
tendra que ser escaneada ni cargada en la pagina de permisos.
*Si su pago fue realizado en BANECUADOR B.P. donde no exista
una agencia del Banco Pacifico, usted deberd escanear la
papeleta del depésito y subir la informacion de su pago al
Sistema Automatizado de Permisos de Funcionamiento.
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1 . Ingresar al sistema informatico de la
ARCSA
http://permisosfuncionamiento.controlsanitario.
gob.ec/, con su usuario y contrasefa; en caso
de no contar con el usuario, debera registrarse
en el siguiente enlace:
http://permisosfuncionamiento.controlsanitario.

gob.ec/registrar_usuario.

2. LUenar el formulario (adjuntar los
requisitos de acuerdo a la actividad del
establecimiento).

=2

3. Emitida la orden de pago, usted podra
imprimir y después de 24 horas de haberse
generado la orden de pago proceder a
cancelar su valor.
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4. validado el pago (72 horas), usted podra
imprimir su permiso de funcionamiento y
factura.
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Los siguientes requisitos seran verificados en linea con
instituciones pertinentes, por lo que,

las

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE LA AGENCIA NACIONAL DE
REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA

necesarios que sean adjuntados:

®- Cédula de ciudadania o de identidad del

propietario o representante legal del
establecimiento.

o Registro Unico de Contribuyentes.
e (Categorizacion del Ministerio de Industrias y

Productividad, si fuera el caso.

e (Categorizacion del Ministerio de Turismo, si

fuera el caso.

e Nimero de cédula y datos del responsable

técnico de los establecimientos que lo
requieren (Perfil representantes técnicos de
plantas procesadoras de alimentos).
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“Si alguno de los requisitos mencionados no se encuentre
registrados en el sistema, el usuario debe acercarse a las
oficinas de la ARCSA o enviar al correo
atencionalusuario@controlsanitario.aob, la documentacion que
lo habilite.

Hay que recordar que a partir del 21 de mayo de 2015, existen
establecimientos especificos que no requieren permiso de
funcionamiento pero estan sujetos a control y vigilancia
sanitaria. Para revisar este listado ingrese a la web
http:/iwww.controlsanitario.gob.ec/emision-de-permisos-de-
funcionamiento/ o en su defecto, si prefiere consultar si debe o
no obtener permiso de funcionamiento, debe presentar la
solicitud al Director Técnico Buenas Practicas y Permisos y
adjuntar una copia del RUC del establecimiento.

Esta documentacion sera entregada en la Secretaria General de
la matriz o Coordinaciones Zonales del ARCSA, y en el lapso de
diez dias laborales, retirar el documento con la respectiva
contestacion.”
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