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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo establecer estrategias comerciales para
potenciar el desarrollo del almacén "PatrikCars", ubicado en el canton ElI Guabo,
dedicado a la comercializacion de repuestos automotrices y eléctricos. En los ultimos seis
meses, la empresa ha enfrentado diversas problematicas, tales como una deficiente
gestion de inventario, desabastecimiento de productos populares, falta de promocion
efectiva, escasa presencia digital y ausencia de estrategias comerciales estructuradas.
Estos factores han generado una disminucion en las ventas y una menor competitividad

en el mercado.

A partir de un analisis del entorno mediante herramientas estratégicas como PESTEL,
FODAy las 5 Fuerzas de Porter, se identificaron oportunidades y amenazas clave para la
empresa. Ademas, se realizaron encuestas a clientes y entrevistas al propietario, lo que
permitio conocer la percepcion del servicio, la calidad de los productos y las areas de
mejora en la gestion empresarial. Los resultados evidenciaron la necesidad de
implementar estrategias comerciales efectivas, como la optimizacion del inventario, la
diversificacion de productos para atender la creciente demanda de repuestos para
vehiculos chinos, la mejora en la seleccion de proveedores y la incorporacion de

estrategias digitales para fortalecer la presencia en redes sociales y atraer nuevos clientes.

Como propuesta integradora, se plantea un plan de estrategias que incluye la creacién de
una plataforma digital para la promocion y venta de productos, la implementacion de
alianzas estratégicas con talleres mecéanicos, la optimizacion del servicio al cliente y el
establecimiento de promociones atractivas para fidelizar a los consumidores. Se espera
que la aplicacion de estas estrategias contribuya a mejorar la competitividad de
"PatrikCars", incrementar su volumen de ventas y consolidar su presencia en el mercado

local.

Palabras clave: Estrategias comerciales, repuestos automotrices, gestion empresarial,

posicionamiento de mercado, marketing digital, fidelizacion de clientes.



ABSTRACT

This research aims to establish commercial strategies to enhance the growth of
"PatrikCars," an automotive and electrical spare parts store located in EI Guabo. Over the
past six months, the company has faced multiple challenges, including poor inventory
management, frequent stock shortages of popular products, ineffective marketing
strategies, limited digital presence, and the lack of structured commercial strategies.
These issues have resulted in declining sales and reduced competitiveness in the local

market.

Through a comprehensive environmental analysis using strategic tools such as PESTEL,
SWOT, and Porter’s Five Forces, key opportunities and threats for the company were
identified. Additionally, surveys with customers and interviews with the store owner were
conducted to assess service quality, product availability, and areas for business
improvement. The findings highlighted the urgent need to implement effective
commercial strategies, including inventory optimization, product diversification to meet
the growing demand for Chinese vehicle spare parts, improved supplier selection, and the
adoption of digital strategies to strengthen the company’s online presence and attract new

customers.

As an integrative proposal, a strategic plan was developed that includes the creation of a
digital platform for product promotion and sales, the establishment of strategic alliances
with mechanical workshops, the enhancement of customer service, and the
implementation of attractive promotions to improve customer retention. The application
of these strategies is expected to increase "PatrikCars’" competitiveness, boost sales, and

solidify its position in the local market.

Keywords: Commercial strategies, automotive spare parts, business management,

market positioning, digital marketing, customer loyalty.



CONTENIDO

CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 El Objeto de 1a investigacion. ............oouiiiniirit i, 5
1.2 Problema de 1a Investigacion............ooviuitiiiiiii e 6
1.3 JUSHITICACION ...t 6

1.4 Objetivos de la Investigacion
1.4.1 ODJetiVO GeNEIaL. ... .uetitiiie et e e 7
1.4.2 ObjetivVos ESPeCifiCOS. ....uuutinitetiii e 8

CAPITULO Il: DESARROLLO DEL PROYECTO

2. Marco Teorico y/o conceptual

P D v 1< e - 9
2.2 Elementos para la gestion de estrategias...........cooeeieiieiiiiiiininieennnnnn. 9
2.3 Tipos de EStrate@ias. ......ooueiuuieiiiiii e 22

CAPITULO I1I: METODOLOGIA DEL PROYECTO

3.1 TIp0os de INVESTIGACION .....v.eieitet e e e 26
3.2 Nivel de InVestiZaCiON. ........iuuiuiitiit it e 27
3.3 Disefio de INVESLIgaCION. ... ..o 27
3.4 Métodos de la Investigacion. .. .......oeiuiiniitiit i 28

3.5 Instrumento de recoleccién de datos

3.5.1 Poblacion UnIVETSO0. .. ....ouiuuiniitiit et 29
3.5.2 Poblacion Objeto de EStudio.........ooeviuiiiiiiiiiiiiii e 29
3.5.3 Tamano de MUESIIA. . ....o.uiee i 30
3.6 Técnicas de recoleccion de datos...........oouvieiiiiiiiiiiii i 30
3.7 Presentacion de resultados. ........oouoiiiiii i 31



CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Analisis de Resultados. .......o.ovrineiniiii e e 44
4.2 Contrastacion Tedricade Resultados. ..........o.vvveiiiiiiiiiiiiiiiiie e, 45
4.3 Propuesta Integradora. . .......o.uiuieni ittt 46
4.4 Valoracion de la Factibilidad. ..o 51

CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCIUSIONES. . .. ettt et et e e et ae s 54
5.2 RECOMENAACIONES. ...t e eeettete ettt ettt et ean 55
ReferenCIas. ......onei e 56
AANBXOS. . et e 62



CONTENIDO DE TABLA

Tabla 1. Analisis PESTEL de “PatrikCars”...........ccoviiiiiiriiiniiiiieieienenns 11
Tabla 2. Matriz FODA de “PatrikCars”............cooiiiiiiiiiiiiiiieieeeee, 14
Tabla 3. Representacion de las 5 Fuerzas de Porter ................oooviiiiiininin, 16
Tabla 4. Las 5 fuerzas de Porter adaptadas en “PatrikCars”.......................... 17
Tabla 5. Matriz EFI de “PatrikCars” ...........ccooeiiiiiiiiiiiiiiiieieeeee, 18
Tabla 6. Matriz EFE de “PatrikCars” ............ccoviriiiiiiiiiiiiiieeiieeenenen, 19
Tabla 7. Matriz Cruzada de “PatrikCars” ............coviiiiiiiiiiiiiiieee, 21
Tabla 8. FODA creado para “PatrikCars”..............ccovviiiiiiiiiiiieieieeiiene, 48
Tabla 9. Matriz de eStrate@ias ..........covvereriiiriiit et eeeeeaeaan, 49

CONTENIDO DE FIGURA

Figura 1. Estructura del PESTEL.........coooiiiiii e 11
Figura 2. Matriz FODA . ... e 14
Figura 3. Organigrama estructural propuesto ..............cceveerivriiinieninnnnnn. 47
Figura 4. Ubicacion del local Google Maps ...........ccoovviviiiiiiiiiiiii, 51



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 El objeto de investigacion

Segln Suérez, et al. (2016) citado por (Espinoza & Eudaldo, 2020), el objeto de
investigacion es la seccion de la verdad objetiva de la cual el investigador actGa durante
el proceso de investigacion cientifica para resolver el problema. Esta parte esté construida
idealmente por el investigador como sujeto activo del proceso, sobre fundamentos de
teorias cientificas y esta afectada por el contexto historico y cultural que envuelve el
proceso.

Las estrategias comerciales son planes disefiados en base a una necesidad de
comercializacion y venta de bienes, productos o servicios, los cuales estan orientados a
maximizar los ingresos, mejorar la identidad de la empresa, fidelizar clientes y de manera
general, alcanzar el éxito comercial. Segun, (Merino y otros, 2020) , la implementacion
de estrategias en una microempresa da como resultado una nueva perspectiva para
mejorar la gestion y aumentar las ventas. Para alcanzar esto, la empresa debe ser singular
y diferente empleando todos sus recursos fisicos, humanos y tecnologicos para satisfacer

las demandas de sus clientes de una manera completamente distinta y original.

Autores como, (Merino y otros, 2020) mencionan que “dentro del proceso administrativo:
planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de las pymes, permitiran alcanzar
metas establecidas a favor de la organizacion” (p.383-384). Desde este enfoque, definir
qué productos, qué servicios, cual es la competencia, qué factores se requieren para
evolucionar como empresa y cémo satisfacer las necesidades del publico objetivo, son

los puntos clave para determinar estrategias que ayuden al fortalecimiento comercial.

El objeto de estudio de este trabajo de investigacién es relevante porque permitira a
"PatrikCars" encontrar y aprovechar oportunidades de crecimiento en un mercado
competitivo, mejorar la satisfaccion del cliente y optimizar las operaciones internas.
Ademas, se alinea con la necesidad de adaptarse a las tendencias del mercado y las
demandas de los clientes, lo cual es esencial para la sostenibilidad a largo plazo del
negocio. El objeto principal es diagnosticar la situacion actual del almacén para
identificar los factores influyentes en su desempefio. Con base en este diagnostico, se
elaborara un plan estratégico que mejore el desarrollo comercial durante el periodo marzo
2024 a marzo 2025.



1.2 Problema de investigacion
El problema de investigacién es un aspecto especifico de un tema de estudio que genera
insatisfaccion, confusion o una dificultad que requiere ser aclarada o resuelta; y se expresa

en forma de interrogante (Espinoza E. , 2019).

El almacén PatrikCars, es un negocio dedicado a la comercializacion de repuestos
automotrices y eléctricos para vehiculos desde el afio 2019, sin embargo, en los Gltimos
seis meses ha presentado una variedad de problemas en cuanto a la incorrecta gestion del
inventario, desabastecimiento de productos populares, procesos de decision ineficaces,
liderazgo deficiente, falta de promociones efectivas, falta de presencia en linea, lo cual
hace hincapié en una disminucion en el nivel de ventas. Lo que da paso a la siguiente
interrogante ¢Qué estrategias comerciales son efectivas para mejorar la productividad,

aumentar las ventas y solucionar los problemas de PatrikCars en el periodo 2024-2025?

1.3 Justificacion

Segun (Bonet y otros, 2023), la justificacion debe demostrar de manera descriptiva el
origen y desarrollo del problema hasta el momento, fundamentando la necesidad de
realizar la investigacion para generar nuevos conocimientos o ampliar los ya existentes.
La justificacion estd intimamente relacionada con la pertinencia del estudio, su relevancia

y las necesidades a las que responde.

Para (Sumba y otros, 2020), las pequefias y medianas empresas (pymes) son empresas
independientes con fines de lucro cuyo objetivo es generar ganancias ofreciendo bienes
0 servicios disefiados para satisfacer las necesidades y deseos de los clientes.
“PatrikCars”, una pyme dedicada a la venta de repuestos automotrices y eléctricos,
ejemplifica como estas empresas pueden enfrentar desafios y oportunidades en el
mercado, buscando mejorar su eficiencia operativa y aumentar sus ventas para seguir

siendo competitivas y rentables.

Desde una visién mas amplia y clara a fin de tener coherencia entre las actividades y toma
de decisiones, el proposito fundamental de este estudio es elevar los niveles de

competitividad en mercados que tienen que ver con la misma linea empresarial.



Para el cumplimiento del mismo, se aplicarén estrategias para el desarrollo comercial del
almacén antes mencionado, ya que no cuentan con una debida toma de decisiones, la cual
da paso a una situacion que desencadeno una variedad de problemas como: incorrecta
gestion de inventario, desabastecimiento de productos populares, procesos de decision
ineficaces, liderazgo deficiente, falta de promociones efectivas y una presencia en linea

insuficiente.

Ahora bien, para alcanzar una mejoria ante dichos problemas, el estudio busca identificar
los factores influyentes en el desarrollo comercial, con la finalidad de elaborar estrategias
que impulse a la potenciacion del mismo. La estrategia es un plan fundamental para una
empresa con el fin de preservar la continuidad y ajustarse al entorno, buscando soluciones
y acciones gque generen ventajas competitivas. Es importante destacar que la planeacién
es una de las principales funciones de la administracibn moderna, y junto con la
organizacidn, la direccion y el control juegan un papel muy importante entre las funciones

que realiza un emprendedor para desarrollar sus estrategias (Calle y otros, 2020).

Esta investigacion nace de la necesidad de abordar y resolver los problemas que han
afectado el rendimiento comercial en los ultimos 6 meses del almacén “PatrikCars”
ubicado en el cantdn El Guabo; el propdsito principal es identificar y analizar las causas
subyacentes de estos problemas , con el objetivo de proponer soluciones efectivas que
permitan a la empresa superar estos desafios; los principales beneficiarios de esta
investigacion seran la propia empresa, asi como sus clientes, proveedores y el personal
interno. El objetivo primordial es proponer estrategias de desarrollo comercial que
aborden los problemas identificados y mejoren las ventas, la fidelidad de los clientes y la

eficiencia operativa.

1.4 Objetivos De La Investigacion

Segun (Quisbert & Ramirez, 2024) el propésito de la indagacion cientifica es la
declaracion clara y precisa de los objetivos que perseguimos; es lo tangible, lo
cuantificable, lo comprobable, algo que podemos relacionar con la logica de las acciones
y el significado.



1.4.1 Objetivo general
e Establecer estrategias para potenciar el desarrollo comercial del almacén
“PATRIKCARS” ubicado en el Canton el Guabo

1.4.2 Objetivos especificos
e Realizar un anélisis interno y externo del almacén "PatrikCars" mediante la
herramienta PESTEL
e Desarrollar un analisis FODA para evaluar la situacion actual del almacén
“PatrikCars” en el canton El Guabo
e Proponer estrategias comerciales utilizando las redes sociales, con el propdsito de
mejorar la comercializacion, aumentar las ventas y fortalecer la competitividad

del almacén "PatrikCars".



CAPITULO I1: DESARROLLO DEL PROYECTO

2. MARCO TEORICO
2.1 ESTRATEGIAS

2.1.1 Definicidn de estrategia

Como lo menciona (Rodriguez y Rodriguez, 2011) citado por (Barrios & Diez, 2018) ,
las estrategias se las disefiaron con el objetivo de buscar una solucion a los problemas que
se presenten, ademas de optimizar el tiempo y los recursos. Lo cual tiene un
procedimiento que es planificar acciones de manera ordenada y consecutiva enfocadas en

el objetivo que se plante6 lograr, permitiendo un cambio notorio en la empresa.

Segln Serna (2002) citado por (Murillo y otros, 2022), las empresas deben crear
estrategias que les posibilite perdurar en un entorno competitivo. Para obtener una ventaja
competitiva, no es necesario adoptar un enfoque completamente nuevo en la manera de
llevar a cabo los negocios; es suficiente emplear los principios de estrategias bien
establecidas.

“Es necesario desarrollar una estrategia en base a evaluaciones realistas de la relacion de
fuerzas existentes y de definir los medios a poner en funcionamiento para alcanzar el
objetivo fijado”. (Kotler, 1992), citado por (Murillo y otros, 2022).

2.2 ELEMENTOS PARA LA GESTION DE ESTRATEGIAS

2.2.1 Planificacion Estratégica

Segun (Cafadas, 2024), la planificacion de estrategia consiste en crear objetivos a corto,
medio y largo plazo, manteniendo una secuencia a seguir, potenciando los recursos con
los que cuenta la empresa para asi aprovechar las oportunidades que se presenta en el

mercado, y si se presenta algun riesgo poder actuar de manera agil y eficaz.

Por otro lado (Flores, 2024) nos comenta que la planificacion estratégica ayuda a
fortalecer la estructura organizacional, ya que facilita los esfuerzos gerenciales para
encontrar soluciones a los problemas relacionados con la innovacion, el conocimiento del
mercado y la competitividad. Esto permite formular y ejecutar estrategias que ayudan a

lograr una ventaja competitiva sostenible.
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2.2.2 Mision Y Vision

Segun Chiavenato (2017), tal como lo cito (Garcia, 2022), la misién es una declaracion
clara y concisa que define el proposito y el enfoque principal de la organizacion, la cual
debe desempefiar un papel y responder a tres preguntas fundamentales: ;Quién es?, ;Qué

hace? y ¢Por qué lo hace?

También menciona que la vision describe el futuro perfil de la empresa en comparacion
con otras empresas. Se podran definir los objetivos a corto, medio y largo plazo al analizar

la situacion actual en relacion con lo que se espera en el futuro, (Garcia, 2022).

Mision y Vision de PatrikCars

Mision

Nuestra mision como empresa que se dedica a la comercializacién de repuestos
automotrices y eléctricos, es ofrecer productos de alta calidad y un excelente servicio que
garantice la satisfaccion de nuestros clientes. Nos esforzamos por brindar soluciones
eficaces para el mantenimiento y reparacion de vehiculos. Buscando fortalecer la

confianza de nuestros clientes y contribuir al desarrollo del sector automotriz en El
Guabo.

Vision
Nuestra vision es ser el referente lider en la venta de repuestos automotrices y eléctricos
en el canton, reconocido por nuestra calidad, compromiso y atencion a nuestros clientes.

Aspiramos a expandir nuestra presencia en el mercado y consolidar relaciones de largo

plazo con nuestros clientes y proveedores.

2.2.3 Analisis PESTEL

Segun (Bonillay otros, 2021), el analisis PESTEL es una herramienta estratégica utilizada
para evaluar los factores macro ambiéntales que afectan a una organizacion o proyecto
Examina aspectos politicos, econémicos, socioculturales, tecnologicos, ambientales y
legales. Si bien PESTEL proporciona una vision general de las condiciones externas, 1os

enfoques tradicionales carecen de integracion y evaluacion.
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El enfoque de PESTEL es examinar y analizar el entorno en el que nos desempefiaremos

y, el actuar de manera estratégica sobre este entorno. En representacion de los factores de

la politica entraran en la historia relevante para la actividad futura de su organizacion, las

cuestiones econdmicas actuales y futuras que afectan la implementacion de la estrategia

sobre la base de los factores socioculturales, el cual determinara las tendencias

contemporaneas en la sociedad

Figura 1

Estructura del PESTEL

Politico

Econdmico
_ Sociocultural
— Tecnoldgico

Ecologico

Legalidad

Nota: Esta figura representa la estructura para formar el PESTEL. Esta figura ha sido

tomada de (Bonillay otros, 2021)

Tabla 1

Analisis PESTEL de “PatrikCars”

PESTEL

@)
O

o

POLITICAS

Los requisitos legales y permisos para operar de manera legal y segura en el Canton
El Guabo, son: (Trejo y otros, 2023)

1. Permisos del Cuerpo de Bomberos:

Extintores y sefaléticas
Sensores contra incendios
Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
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2. Permisos Municipales:
o Patente Municipal o licencia Unica de actividad econémica
o Permiso de uso de suelo
o Medicion de suelo y verificacion de contaminacion
3. Registros y Documentaciéon Adicional:
o Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

ECONOMIA

La inflacion ha impactado significativamente los costos de adquisicion de
repuestos, lo que ha obligado al negocio a ajustar los precios al alza. Esto ha
llevado a que los clientes prefieran productos mas econémicos, dejando en stock
repuestos de marcas reconocidas y de mayor calidad. Este comportamiento
representa un desafio financiero, ya que la rotacién de inventarios se ve afectada,
reduciendo la liquidez del negocio. Se requiere una estrategia para equilibrar la
oferta entre calidad y precio accesible, ademas de implementar promociones que

impulsen la salida de productos de alta gama. (Trejo y otros, 2023)

SOCIAL

En el Cantén ElI Guabo se observa un cambio en las preferencias de los
consumidores, quienes estan optando por adquirir vehiculos de marcas chinas
como Jetour y Wingle, debido a su accesibilidad econémica y funcionalidades
modernas. Este cambio de gustos genera una oportunidad para PatrikCars de
diversificar su inventario con repuestos que atiendan las necesidades de esta

creciente base de usuarios. (Trejo y otros, 2023)

TECNOLOGICO

Aunque la poblacion local aun prefiere realizar sus compras en tiendas fisicas,
existe un interés potencial en explorar medios digitales. La creacion de una pagina
web para PatrikCars permitiria mostrar las nuevas mercaderias disponibles y actuar
como un catélogo digital, incentivando a los clientes a visitar la tienda fisica. Esto
no solo mejoraria la visibilidad de la empresa, sino que también modernizaria su
presencia en el mercado. A pesar de que la transicion digital no es una necesidad
inmediata, es una inversion estratégica para atraer a consumidores mas jovenes y

tecnoldgicamente conectados. (Trejo y otros, 2023)

ECOLOGICO

La tendencia en el mercado ha cambiado a los autos eléctricos, y estos carros
ayudan al impacto ambiental ya que no son como los otros carros que necesitan de
gasolina o diésel. Los autos de combustion emiten inmensa cantidad de gases
contaminantes, lo que empeora a la calidad del aire y el cambio climatico. Esta

situacién ha hecho que las personas busquen alternativas de conciencia ecolégica
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que son los autos eléctricos e hibridos. Para PatrikCars este repentino cambio
representa tanto una amenaza como una oportunidad, ya que la demanda de
repuestos tradicionales disminuiria, pero tiene la posibilidad de incrementar

productos mas ecoldgicos que reduzcan el impacto ambiental. (Trejo y otros, 2023)

LEGAL

El almacén opera en cumplimiento con las normativas legales, contando con un
RUC que obliga a llevar una contabilidad formal y emitir facturas electronicas.
Estas acciones aseguran transparencia en las operaciones y fortalecen la confianza
con los clientes y socios comerciales. Mantenerse actualizado sobre los cambios

legales en materia fiscal y comercial es crucial para evitar inconvenientes y seguir

operando de manera eficiente. (Trejo y otros, 2023)

Nota: Esta tabla es la explicacion de que va en el PESTEL. Esta informacién para formar
la tabla fue tomada de (Trejo y otros, 2023) la cual fue redactada con informacion del

local.

2.2.4 Andlisis FODA

El estudio de Thompson (1998) citado por (Castillo & Banguera, 2018) afirman que la
matriz de analisis Dafo o FODA es una herramienta estratégica conocida para el analisis
de la situacion de la empresa. El principal objetivo de implementar la matriz Dafo en una
organizacion es proporcionar un diagnostico claro para que la organizacion pueda tomar

decisiones estratégicas rapidamente y mejorar en el futuro.

Ademaés, (Delgado y otros, 2023) complementa que “el FODA es una evaluacion de
factores fuertes y débiles que mediante el diagnostico de la situacion interna de toda la
empresa y una evaluacion externa de oportunidades y amenazas. También es una
herramienta que puede considerarse sencilla y proporciona una vision general de la

situacion estratégica a determinar.”

De acuerdo con Sanchez (2020) citado por (Delgado y otros, 2023), la FODA “consiste

en la evaluacion de los elementos fuertes y débiles:”

* Fortalezas: son habilidades Unicas que tiene la empresa y que la diferencian de la
competencia. Recursos dominados, competencias y aptitudes adquiridas, actividades que

se han desarrollado activamente, etc.
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» Oportunidades: son elementos beneficiosos, habilitadores y procesales que pueden dar

a una empresa una ventaja competitiva en su entorno.

* Debilidades: son aspectos que colocan a la empresa en una posicion desfavorable en
comparacion con los competidores. Faltan recursos, faltan habilidades, faltan actividades

activas, etc.

*Amenazas: son situaciones ambientales que pueden poner en peligro la supervivencia

de la empresa.

Figura 2

Matriz FODA

Tabla 1
Mlatriz FODA aplicado al trading

Nota: Es una tabla de matriz FODA aplicada en el tema de trading como ejemplo, esta

Fortaliezas

Los mercados  finan-
cleros  son mercadoes
miuy liguides.

El realizar tradmg en
mercades de renta vas
righle  permile  lemer
MEAYIrES gananiias.
Los brokenss ke olorgan
muchas Facildades al
clwnle para  mverbr,
con  apalancamsento,
o la  opcion de
lomdear una cuenda con
un capital minzmi.

El uso de inbernet
permite al wmuanag a
realizar  radmg  oon
muayar facilidsd en el
mercads de su eleccion,

Oportunidades

La wolahlidad ex la
amiga de
persoma que realke
rading, va que o©om
los  movimientos  de
murcader  s¢ pueden
electuar de forma
apima las entradas v
salidas de mercado,

cualguaer

Los briskeres ¢ intermi-
dmnos  hnencoens e
dan  oportunidades  al
chenle para en casoe de
no estar segure de in
verter con ello, o haga
con un capilal ficthein
para su prachica.
Existen lhros, cursos v
escuelys dedscados a la
enseianm del trding,
uae sarven pard refirzar
los conocimagmos.

S¢ pocde onear una
cuenla  para mverhr
oo un capital minima
o b dependiendo del
meercadhs & mvertic.

imagen es sacada de (Mata, 2020)

Tabla 2

Matriz FODA de “PatrikCars”
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Amenaimas

Es muy probable gque
UnH PECSOE gue avierta
su dimero lo peeda
perder, esto debido a
que de acuerds con las
ctaddisticas mas  del
0% de las personas que
mvaerten en mencsdos
linancieres prende su di-
nera.

Los brokeress @ mierme-
durios financieros pueden
ser un arma de doble Glo,
e por ello que se debe
de contemplar que bago
qui lbpo de regulacion
¥ servicsr o el gque esia
etablecudo en su pemiso
v gue es b gue ofrecen,
ya que muchas  veces
el aspecios afectan al
clente.

La misma volallidsl de
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vasiea de forma posibiva o
negaliva.



FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Ofrece un excelente
servicio al cliente y
se compromete con la

calidad.

Falta de un canal de

ventas digital que
amplie la visibilidad

del negocio.

Establecer oportunidades

de alianzas con los

talleres mecanicos.

Inflacion y alza en
costos de adquisicion

de repuestos.

Experiencia en el

Baja rotacion de

Aumento en la demanda

Cambios en las

organizacional

limitada para ampliar

mercados digitales para

mercado desde 2019, | inventarios debido a | de repuestos para | preferencias de los
lo que genera | la preferencia por | vehiculos chinos consumidores hacia
confianza y | productos repuestos mas
reconocimiento en la | econémicos. economicos
comunidad.

Estructura Infraestructura Expansion hacia | Inestabilidad en la

cadena de suministro

los repuestos
eléctricos a través de
una maquina
especializada en su

comprobacion.

sencilla pero efectiva | el local. incrementar ventas.
Comercializacién de | Carece de | Gestionar un crédito para | Competencia de
repuestos certificados | disponibilidad de | expansion de mercaderia, | otras tiendas con
bajo normativas | mercaderia para | para satisfacer la | mejor infraestructura
internacionales. autos de procedencia | demanda del mercado y | tecnoldgica.

china mejorar la competitividad
Verifica la funcién de Riesgo de

desabastecimiento

por  retrasos  en
importaciones 0
problemas con
proveedores

Nota: Esta tabla es creacion de los autores del trabajo

2.2.5 Las 5 Fuerzas De Porter

Segun (Nifio y otros, 2020), las 5 fuerzas de Porter es un enfoque empresarial que examina

y entiende el ambiente que envuelve a una compafiia mediante cinco elementos de

competencia. Esta es una herramienta ampliamente utilizada para analizar la dindmica

competitiva en varias industrias; examina la amenaza de nuevos participantes, el poder
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de negociacion de proveedores y compradores, la amenaza de sustitutos y la rivalidad

entre competidores existentes

Tabla 3

Representacion de las 5 Fuerzas de Porter

5 FUERZAS DE PORTER

Amenaza de | La presencia de nuevos competidores en el mercado dependera
entrantes de qué tan altas o bajas sean las barreras de entrada en un sector,
potenciales debido a que la existencia de nuevos competidores en el

mercado ejerce presion sobre factores necesarios para competir
(precios, costos e inversién), lo que genera limitacion en la

rentabilidad potencial del sector.

Poder de los | Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion frente a
proveedores los participantes en un sector, al impactar en los precios, los
costos o la calidad de sus bienes o servicios, mediante el
domino del mercado por una pequefia parte de ellos

Poder de los | Los compradores o clientes poseen poder negociador en el
compradores 0 | sector estratégico en que se compite, forzando la baja de precios
clientes y la negociacion por calidad superior o mejor servicio,
generando competencia en el sector e incidiendo en su
rentabilidad.

Amenaza de los | Los productos sustitutos son aquellos que desempefian la
productos sustitutos | misma funcion que el producto anterior en el sector industrial.
Por lo tanto, en un sector, las empresas compiten, en un sentido
general, con empresas que ofrecen productos sustitutos, de tal
manera que se limitan los rendimientos potenciales del sector,

afectando los precios o los costos

La rivalidad | La intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes
interna entre los | se debe a que las empresas que se encuentran en un sector
competidores industrial sienten la presion o ven la oportunidad de mejorar su
establecidos en el | posicion dentro del sector.

sector
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Nota: La tabla representa las 5 fuerzas de Porter, esta informacion se extrajo (Nifio y

otros, 2020)

Tabla 4

Las 5 Fuerzas De Porter Adaptadas En “PatrikCars”

5 FUERZAS DE PORTER

Amenaza
entrantes

potenciales

de

Segln (Morales & Villarreal, 2020), La incursion de nuevos
competidores en el sector de repuestos automotrices es casi
nula en el Canton el Guabo, ya que existen 3 locales activos y
por la economia que vive el pais. Pese a eso PatrikCars ya tiene
una inversion inicial para abastecer méas el local lo cual le
facilita la incursion de nuevos competidores. Sin embargo, el
local esta desde el 2019 lo cual le da una ventaja competitiva,
pero se deberd tomar en cuenta que la entrada de un nuevo
competidor, hara que bajen los margenes de rentabilidad a los
negocios ya existentes, y esto obligara a PatrikCars a
diferenciarse de los demas locales en servicio al cliente, calidad

de precios y comercializacién de repuestos certificados.

Poder de
proveedores

los

Los proveedores son un pilar fundamental en este sector,
especialmente que existe inestabilidad en la cadena de
suministros y se corre el riesgo de desabastecimiento de
productos fundamentales. PatrikCars depende mucho del grupo
de proveedores seleccionados ya que tienen una negociacion en
termino de precios, tiempos de entrega, créditos y descuentos.
Ademas, por la inflacién los costos logisticos afectan la
rentabilidad del negocio y buscar otro servicio de transporte se
juega el tiempo de entrega de la mercaderia. (Morales &
Villarreal, 2020)

Poder de
compradores

clientes

los

0

PatrikCars cuenta con una gran cartera de clientes debido a su
atencion al cliente y a la disponibilidad de multiples opciones
en el mercado de las marcas mas movidas en el sector. La

preferencia por repuestos econdmico permite que ellos clientes
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exijan mejores precios y condiciones, lo que da paso a una
presion constante de crear estrategias de precios y ofrezca valor
agregado a través de promociones. (Morales & Villarreal,
2020)

Amenaza de los

productos sustitutos

(Morales & Villarreal, 2020) menciona que los productos
sustitutos en el sector automotriz, proviene de fabrica alterna o
incluso piezas arregladas a las cuales se le llama Reconstruidos,
incluyendo la preferencia actual de los clientes por opciones
mas econdmicas se va a ver afectado la demanda de repuestos
nuevos, especialmente que los clientes prefieren el costo sobre

la calidad.

La rivalidad
interna entre los
competidores

establecidos en el

sector

(Morales & Villarreal, 2020) comenta que la competencia en
este tipo de sector es alta, ya que existen distintos negocios que
intentan acaparar el mismo publico. Cada negocio trata de tener
diferencias como una mejor infraestructura, tecnologia de
punta, presencia digital lo cual es una amenaza directa para
PatrikCars ya que estos pueden brindan mayor comodidad en

el proceso de compra y los precios competitivos.

Nota: Esta tabla es la redaccion de las 5 fuerzas de Porter aplicadas en PatrikCars la cual

fue alineada con informacion de (Morales & Villarreal, 2020).

2.2.6 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

El analisis FODA cuenta con 2 matrices, que son: Matriz de Evaluacion de Factores

Internos (EFI) y Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE), (Delgado y otros,

2023).

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI): Permite la creacion de planes que

evallan y resumen las fortalezas y debilidades mas significativas de las areas funcionales

de la empresa y proporciona una base para identificar y evaluar como estas areas se

relacionan entre si, segun (Trejo et al., 2016) citado por (Delgado y otros, 2023).

Tabla 5

Matriz EFI de PatrikCars

19




MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)

FACTORES INTERNOS PESO | CALIFICACION | PUNTAJE
PONDERADO

FORTALEZAS

Ofrece un excelente servicio al cliente 0.15 4 0.60
Experiencia en el mercado desde 2019 0.10 3 0.30
Verifica la funcion de los repuestos eléctricos 0.08 3 0.24
Estructura organizacional sencilla y efectiva 0.10 3 0.30
Comercializacidn de repuestos certificados 0.12 4 0.48
DEBILIDADES

Baja rotacion de inventarios 0.10 2 0.20
Infraestructura limitada 0.10 2 0.20

Falta de un canal de ventas digital 0.13 1 0.13

No contar con repuestos para autos chinos 010 |1 0.10
TOTAL 1.00 2.55

Nota: Esta tabla fue creacion de los autores del trabajo.

Interpretacion: Se obtuvo un puntaje de 2.55 lo que indica que el local cuenta con un

posicionamiento interno sutilmente favorable, tiene mas fortalezas que debilidades,

haciendo hincapié que existen areas clave que requieren mejora.

2.2.7 Matriz De Evaluacion De Factores Externos (EFE)

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE): Este facilita a los estrategas la

evaluacion y el resumen de informacién social, politica, econémica, demografica,

cultural, ambiental, gubernamental, tecnoldgica, legal y competitiva al identificar las

principales oportunidades y amenazas externas que pueden afectar a una empresa, (Trejo

et al., 2016) citado por (Delgado y otros, 2023).

Tabla 6

Matriz EFE de PatrikCars

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFE)
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FACTORES EXTERNOS PESO | CALIFICACION | PUNTAJE
PONDERADO

OPORTUNIDADES

Establecer oportunidades de alianzas con los | 0.15 4 0.60

talleres mecanicos

Adquisicién de repuestos para vehiculos chinos 0.12 4 0.48

Expansion hacia mercados digitales 0.15 4 0.60

Posibilidad de financiamiento para ampliar | 0.10 3 0.30

mercaderia

AMENZAS

Inflacidn y alza de costos de adquisicion 0.12 2 0.24

Cambios en las preferencias hacia repuestos mas | 0.10 2 0.20

economicos

Inestabilidad en la cadena de suministro 0.12 2 0.24

Competencia con mejor infraestructura tecnolégica | 0.10 1 0.10

Riesgos de desabastecimiento por retrasos en | 0.10 1 0.10

importaciones

TOTAL 1.00 2.86

Nota: Esta tabla fue creacion de los autores del trabajo.

Interpretacion: Se obtuvo un puntaje de 2.86 lo cual indica que la empresa posee mas

oportunidades que amenazas, la recomendacion es que aproveche bien las oportunidades,

para fortalecer el posicionamiento en el mercado.

2.2.8 Matriz Cruzada FODA

El analisis FODA es una herramienta clave para las empresas, ya que proporciona

beneficios significativos. Segun (Barragan & Gonzalez, 2020), las organizaciones pueden

obtener muchos beneficios del uso del analisis FODA, estos beneficios incluyen una

mejor comprension de la empresay los factores que la afectan, un mejor trabajo en equipo

y la creacion de mejores planes estratégicos para la empresa.
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Tabla 7

Matriz Cruzada de “PatrikCars”

F. INTERNOS/ F. OPORTUNIDADES AMENZAS
EXTERNOS
(Estrategias FO - | (Estrategias FA - Defensa)
Crecimiento)

e Crear alianzas e Buscar proveedores con
estratégicas con mejor estabilidad en la
talleres mecanicos cadena de suministro.

FORTALEZAS para vender repuestos e Invertir en estrategias de
certificados. fidelizacion para resistir

e Expandirse la competencia.
digitalmente para e Adaptar precios para
captar mas clientes. mantenerse competitivo

e Diversificar inventario ante inflacion.
con repuestos para
autos chinos.

(Estrategias DO - | (Estrategias DA -
Superacion) Supervivencia)
DEBILIDADES e Obtener e Reducir costos internos

financiamiento  para
mejorar la
infraestructura.
Implementar un canal
digital para mejorar la
rotacion de
inventarios.
Optimizar la logistica
para evitar problemas

de inventario

para compensar el alza
en precios.

e Modernizar  procesos
operativos para hacer
mas eficiente el manejo
de inventario.

o Capacitar al personal en
ventas digitales para
fortalecer el canal

online

Nota: Esta tabla fue creacion de los autores del trabajo.
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Conclusién: El local “PatrikCars” cuenta con una posicion moderadamente favorable
dentro del mercado, como se puede observar la oportunidad en la era digital y la demanda
de repuestos para los autos chinos es clave, ya que potenciara su crecimiento. La inflacién
y competencia son amenazas reales, pero estas pueden debilitar al aplicar estrategias de

fidelizacion y diferenciacion.

2.3 TIPOS DE ESTRATEGIAS

Las PYMES necesitan implementar estrategias comerciales para ajustarse a los magnos
cambios que ocurren en el mercado. De acuerdo con (Barreto y otros, 2022), las
estrategias comerciales son elementos clave en el mundo, porque las acciones que las
empresas llevan a cabo a diario buscan crear valor competitivo, aumentar las ventas,
destacar las habilidades competitivas del personal; fomentar enfoques innovadores
enfocados en las ventas, atencién al cliente, y asi contribuye al logro de los objetivos

fijados.

2.3.1 Estrategias Competitivas

Las Estrategias competitivas siempre daran buen resultado aplicarlas, por lo cual daran
buenas ventajas a la empresa, local, compafia que las aplique, y estos son algunos
beneficios que conlleva tener estrategias competitivas: Dichas por Quintana (2020)

citadas por (Murillo y otros, 2022)

e Posicion mas favorable en el mercado: Ayudara a la empresa y marca a
convertirse en la eleccion preferida entre las personas cuando obtenga una ventaja
competitiva, que le da una posicién de ventaja sobre sus competidores.

e Aumentar la rentabilidad: Si tiene una ventaja competitiva, vendera mas y
mejor y su rentabilidad aumentara naturalmente.

e Resistencia a largo plazo: Si la estrategia le permite obtener una ventaja
competitiva duradera, la empresa seguira avanzando a lo largo del tiempo.

e Mayor eficiencia y un enfoque mas eficaz en su actividad productiva: Si
logras obtener una ventaja competitiva, podras optimizar mucho mas tu actividad
productiva porque cuentas con el respaldo de una posicion privilegiada en el

mercado.
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Porter (2008) citado por (Romero y otros, 2020), describe que una estrategia se traduce
en una ventaja competitiva, sefialando que "esta tiene que ver con alcanzar el liderazgo y
permanecer alli; es decir, con crear ventaja competitiva. Para él, la estrategia no estriba

en ser mejor en lo que se hace, sino en ser diferente”.

2.3.1.1 Estrategias competitivas de Porter

La estrategia competitiva segin Porter (1985), es posicionar una organizacion para
maximizar su potencial y que resalten las diferencias que tienen con sus competidores,
dando como resultado la percepcion de los compradores. En la actualidad la
competitividad es un factor clave para el éxito o fracaso de una empresa u organizacion,
por esta razén se crean estrategias competitivas las cuales deben resaltar para destacar en
el mercado competitivo. Ademas, para permanecer en el mercado, es crucial superar a la

competencia creando una ventaja duradera, (Diaz y otros, 2021).

Este concepto creado por Porter (1980) ayuda a comprender la importancia de desarrollar
una o varias estrategias que deben tener comportamientos especificos. Si el objetivo es
competir en el mercado a precios bajos, las politicas institucionales deben enfocarse en
reducir el desperdicio, elegir proveedores con productos con mejores precios y
administrar los costos de produccién de manera mas eficiente que la competencia. Si, por
otro lado, el objetivo es competir por la diferenciacion, la calidad de los productos y la
atencion al cliente deben enfocarse en la busqueda de la excelencia, comenzando por la
calidad de las materias primas, capacitacion del personal de atencion al cliente, control y
estandares estrictos de calidad en los productos, procesos de mejora continua, (Diaz y
otros, 2021).

Porter propone tres posibles estrategias genéricas para lograr el desempefio:

1. Liderazgo de costos
2. Diferenciacion

3. Enfoque

e Liderazgo En Costos: El objetivo de la estrategia de liderazgo en costos es
reducir el costo final en comparacion con la competencia. El cual es necesario

mantener un nivel de calidad y una estrategia de precios para incrementar las
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ventas; para liderar en termino de costo, se requiere un control exhaustivo en
proveedores para alcanzar las metas cuantificables. Por lo tanto, es necesaria una
inversion constante, supervision exhaustiva y sistemas de distribucion

econdémicos (Hernandez G. , 2023).

e Diferenciacion: Cuando una organizacion ofrece un producto o servicio que el
comprador considera Unico en alguna de sus caracteristicas, se diferencia en el
mercado. Conseguir el poder de mercado involucra lograr que el mercado acepte
un producto o servicio superior a la competencia o tenga mas demanda a un precio
igual. Las empresas que implementan estrategias de diferenciacion deben
aumentar su enfoque en el mercado como una forma intermedia de generar valor
agregado para los clientes mediante la venta de bienes o servicios especialmente

adaptados a sus necesidades. (Hernandez G. , 2023)

e Enfoque: Se basa en brindar un servicio o producto Unico para una clientela tnica.
La empresa busca lograr una ventaja competitiva en un segmento estrecho en un
mercado total optimizando su estrategia para los segmentos objetivos. La

estrategia de enfoque tiene dos variantes:
1) En el enfoque de costo: laempresa busca una ventaja de costo en su segmento objetivo.

2) En el enfoque de diferenciacion: la empresa busca la diferenciacion en su segmento
objetivo parar explotar las necesidades especiales de los compradores en ciertos

segmentos.

La ventaja radica en que la empresa puede obtener una ventaja competitiva enfocandose
unicamente en los segmentos. Aunque la amplitud del objetivo es un asunto de grado, la
esencia del enfoque es aprovechar las diferencias que existen entre un objetivo estrecho

y el resto del sector industrial. (Hernandez G. , 2023)

Lo que nos ensefia Michael Porter, es que las empresas pueden competir en su industria
utilizando tres enfoques comunes: liderazgo en costos, diferenciacion o enfoque. Ya sea
ofreciendo precios mas bajos, productos exclusivos o enfocandose en un nicho de
mercado especifico, cada una de estas estrategias permite a una empresa establecerse en

el mercado de manera efectiva.
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2.3.1.2 Estrategias competitivas de Miller

Miller (1987), integrando los trabajos de Miles y Snow (1978) y Porter (1980), considera
que la utilizacion por parte de la empresa de cuatro dimensiones basicas contribuye, de
manera significativa, a establecer la estrategia que la sigue y ayudar a relacionarla con su
estructura de manera méas adecuada. Estas cuatro dimensiones basicas son: innovacion,

diferenciacion de marketing, amplitud y control del coste. (Rodriguez & Chirino, 2022)

Aunque no se pueden considerar que representan todos los aspectos complejos de la
estrategia, abarcan suficientemente aquellas dimensiones de contenido estratégico que
han recibido mayor atencion. Esto demuestra cuan diversas son las dimensiones

estratégicas. (Rodriguez & Chirino, 2022)
Dimensiones para potencializar los atributos competitivos de la empresa:

e Diferenciacion e innovacion: Es la diferenciacion que se basa en la introduccion
de nuevos productos o servicios que se consideran significativos y transcendentes.
El objetivo era comprender y dirigir mas mercados, tecnologias, tipos de clientes
y productos.

e Diferenciacion en Marketing: La empresa busca la diferenciacion y busca la
fidelidad o la lealtad del cliente satisfaciendo necesidades especificas; sin
embargo, esto no implica que la empresa esté proporcionando una calidad
superior.

e Amplitud: Esta dimension se refiere principalmente a la variedad de clientes, la
amplitud geogréfica o el niumero de productos adecuados para que el sector
funcione correctamente en los afios venideros.

e Control en costos: Las empresas que pueden controlar sus costos pueden evitar
gastos innecesarios en innovacion o marketing y pueden bajar los precios para

vender sus productos basicos. (Merino y otros, 2020)

Danny Miller, nos ensefia que el éxito empresarial depende de la coherencia entre la
estrategia, la estructura organizativa y el entorno. Para maximizar el desempefio, las
empresas deben identificar sus "arquetipos estratégicos" y desarrollar competencias

clave.
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CAPITULO I1I: METODOLOGIA DEL PROYECTO

De acuerdo con (Bonet y otros, 2023), La metodologia del proyecto es el componente de
mayor relevancia en el proyecto porque ayuda a planificar los objetivos, la introduccién,
el marco tedrico y la recopilacion de datos. Sin embargo, si existe un error en la
metodologia 0 método denominado objeto de estudio, el proyecto realizado perdera toda
validez, puesto que se realiza un inadecuado analisis del problema de investigacion. “La
estrategia metodoldgica hace referencia a la descripcion de los procedimientos empleados
en la investigacion o que se aplicaran en el proyecto, para el estudio de los problemas de
investigacion; necesitamos proporcionar una vision precisa de lo que realizamos o

planeamos hacer, el motivo por el cual y la manera de hacerlo.”

En el presente estudio, la metodologia busca abordar la problemética especifica del
almacén PatrikCars, una microempresa dedicada a la comercializacion de repuestos
automotrices y eléctricos ubicada en el canton ElI Guabo. Este negocio enfrenta multiples
desafios relacionados con la gestion de inventarios, la falta de estrategias de marketing

efectivas, y la ausencia de una presencia digital sélida.

Por lo tanto, la investigacion se centra en disefiar estrategias que permitan potenciar su
desarrollo comercial y posicionamiento en el mercado local. Ademas, esta metodologia
garantiza que las estrategias propuestas no solo respondan a las necesidades actuales del

almacén, sino que también sean sostenibles y adaptables a largo plazo.

3.1 Tipos De Investigacion

Segun (Guevara y otros, 2020), la investigacion descriptiva tiene como funcion describir
y analizar grupos similares usando criterios sistematicos para entender su estructura y
comportamiento. En el presente proyecto, se busca identificar y analizar las
caracteristicas actuales del desempefio comercial del almacén "PatrikCars", incluyendo
aspectos como la gestién de inventarios, la presencia en el mercado local y la percepcién
de los clientes, frente a las empresas competidoras en el sector de repuestos automotrices

y eléctricos.

También (Ramos, 2020) ,nos menciona que, en la investigacion correlacional, se busca
establecer una conexion entre diferentes variables. En este caso, el proyecto también
quiere averiguar como usar redes sociales o hacer publicidad en internet puede ayudar a

vender méas y el fortalecimiento del posicionamiento de "PatrikCars" en el mercado.
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Ambos tipos de investigacion han sido elegidos porque nos ayudardn a describir el
problema que estamos investigando y a encontrar conexiones entre diferentes estrategias
de negocio y los resultados que obtienen. Este enfoque proporcionara un marco
estructurado y metodologico para analizar los problemas enfrentados por "PatrikCars™ y
desarrollar soluciones efectivas. La eleccion de estos tipos de investigacion responde a la
naturaleza del problema planteado, los objetivos establecidos y los recursos disponibles

para llevar a cabo el proyecto.

3.2 Nivel De Investigacion

Segln con (Ramos, 2020), el presente trabajo se encuentra en un nivel explicativo, ya que
en él se disefia un plan estratégico para mejorar el desarrollo comercial del almacén
"PatrikCars". Ademas, se evalla cual es la percepcion de la empresa por parte de sus
clientes, identificando los factores que influyen en su satisfaccion y fidelidad, asi como

los obstaculos que puedan limitar su crecimiento en el mercado.

Conforme con (Ramos, 2020), la investigacion también se lleva a cabo en un nivel
descriptivo, ya que se examinan elementos como la competencia local en el sector de
repuestos de automaviles y eléctricos, la administracion de inventarios, y las estrategias
actuales de marketing y presencia en linea. Este analisis permite detallar las condiciones

del entorno en el que funciona "PatrikCars"

Por tanto, el trabajo combina los niveles explicativo y descriptivo, ya que no solo busca
identificar y describir las condiciones actuales del almacén y su entorno, sino también
proponer estrategias fundamentadas que permitan superar los desafios identificados,
posicionar a "PatrikCars" de manera mas competitiva en el mercado y garantizar un

desarrollo comercial sostenible.

3.3 Disefio De Investigacion

La presente investigacion se llevd a cabo utilizando un disefio no experimental. Tal como
mencionan (Sousa y otros, 2007), los disefios no experimentales son apropiados para
describir, analizar o estudiar asociaciones entre variables sin manipularlas. En esta
investigacion, los datos se recopilaron en una unica ocasion, y los resultados obtenidos
son pertinentes para describir la situacion actual del almacén en ese momento particular.

Por lo tanto, la presente investigacion esta basada en un disefio transversal, ya que los
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datos recolectados reflejan el estado actual de "PatrikCars", tanto en su desempefio
interno como en su posicionamiento en el mercado frente a los competidores. Estos
resultados serviran como base para diagnosticar las problematicas existentes y desarrollar

estrategias comerciales que potencien su crecimiento y competitividad.

En el caso de esta investigacion, se identificaron variables como la percepcién de los
clientes, la gestion de inventarios y la efectividad de las estrategias de marketing en un
momento especifico del tiempo. Este enfoque permitio analizar las relaciones entre estas
variables y como influyen en el desempefio comercial del almacén "PatrikCars",
proporcionando una base sélida para el disefio de estrategias que impulsen su desarrollo

comercial.

3.4 Métodos De La Investigacion

La presente investigacion emplea un enfoque mixto, combinando métodos cuantitativos
y cualitativos para garantizar una comprension integral de la problematica abordada en el
almacén "PatrikCars". Este enfoque permite recopilar datos tanto numéricos como
narrativos, proporcionando una vision mas completa y detallada de los factores que

afectan el desempefio comercial del almacén.

De acuerdo con (Castafieda, 2022), los métodos cuantitativos se utilizan en la ciencia real
porque se basan en un conjunto de datos que pueden ser verificados y analizados
estudiando muestras y finalmente creando tablas de interpretacién con los valores y
estadisticas obtenidas. Se utilizara el método cuantitativo mediante la aplicacion de
encuestas estructuradas dirigidas a los clientes del almacén. Estas encuestas permitiran
recopilar datos medibles y generalizables, como la percepcion del servicio, la satisfaccion
del cliente y las preferencias de consumo. El andlisis de estos datos ayudara a identificar

patrones y tendencias relevantes para el desarrollo de estrategias comerciales.

Segun (Pifia, 2023), la investigacion cualitativa posibilita redescubrir la existencia social
como un ente politico e historico, o sea, impulsa a identificar los elementos mediante los
cuales "se edifica socialmente” la practica. EI método cualitativo se empleara a través de
entrevistas semiestructuradas realizadas con los empleados y el propietario del almacén.
Este enfoque permitirda explorar en profundidad las percepciones, opiniones y
experiencias de los involucrados, brindando informacion contextual y detallada sobre los

problemas internos, la gestion operativa y las oportunidades de mejora.
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La combinacion de métodos cuantitativos y cualitativos responde a la necesidad de
abordar la investigacion desde mudltiples perspectivas. Mientras que las encuestas
cuantitativas ofreceran datos estadisticos para identificar tendencias, las entrevistas
cualitativas proporcionaran una comprension mas provechosa y detallada del contexto
organizacional. Este enfoque asegura la validez de los resultados y sustenta el disefio de
estrategias comerciales adecuadas para mejorar el desempefio de "PatrikCars".

3.5 Instrumentos De Recoleccién De Datos

3.5.1 Poblacion Universo

(Vizcaino y otros, 2023) mencionan que “La poblacion se refiere al conjunto total de
individuos, eventos o elementos que poseen caracteristicas comunes y que son objeto de
estudio”. En el contexto de la presente investigacion, la poblacion no se limita Gnicamente
a un grupo de personas, sino que abarca a todos los actores relevantes en el entorno
comercial del almacén "PatrikCars". Esto incluye a los clientes actuales, los potenciales,
el personal del almacén y los competidores directos en el mercado local de repuestos

automotrices y eléctricos.

3.5.2 Poblacion Objeto de Estudio

La poblaciéon de estudio es la poblacion creada segun los criterios de seleccion. “La
diferencia entre poblacién tedrica y poblacion de estudio es que en esta uUltima las
unidades de estudio cumplen criterios de seleccion previamente establecidos para la

investigacion” es lo que nos menciona (Mucha y otros, 2021).
En este caso, la poblacion objetivo es:

o Clientes del almacén **PatrikCars™, quienes representan la principal fuente de

informacidn para evaluar su percepcion, satisfaccion y preferencias.

o Empleados y propietarios de la empresa, cuyo conocimiento interno permite
explorar los procesos operativos, las dificultades actuales y las oportunidades de

mejora.

La identificacion de poblacién es clave para garantizar que los datos recolectados sean
representativos y Utiles para el disefio de estrategias comerciales que impulsen el

desarrollo del almacén.
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3.5.3 Tamaiio de la muestra

El presente estudio utiliza el muestreo por conveniencia, un tipo de muestreo no
probabilistico en el cual la seleccion de los participantes se realiza en funcion de la
accesibilidad y disponibilidad de estos para el investigador. Segun (Hernandez O. , 2021),
este método permite elegir una muestra con base en la conveniencia del investigador, lo
que facilita el proceso de recoleccién de datos en contextos donde no se puede garantizar

la participacion de todos los elementos de la poblacion.

En este caso, se escogieron a los participantes entre los clientes que fueron al almacén
"PatrikCars" durante el tiempo de aplicacion de las encuestas. Ademas, se llevaron a cabo
entrevistas con el duefio y empleados del almacén, quienes dieron informacion interna
importante. Aunque se intentd incluir una muestra variada y representativa, este método
reconoce la limitacién de depender de la disponibilidad de los participantes en el

momento del estudio.

El muestreo por conveniencia fue seleccionado debido a la dificultad de asegurar la
participacion de todos los clientes del almacén o de llegar a toda la audiencia objetivo
definida. Sin embargo, esta metodologia garantiza que los datos recopilados sean
suficientes para describir las caracteristicas actuales del negocio y las percepciones de los

clientes, ayudando a la creacion de estrategias comerciales efectivas.

3.6 Técnicas De Recoleccion De Datos
Para conseguir la informacion necesaria en este estudio se usaron dos métodos: la
entrevista y la encuesta con sus respectivos instrumentos, las preguntas presentadas en un

cuestionario.

3.6.1 Encuestas

Segun (Cisneros y otros, 2022), las encuestas son instrumentos fundamentales en la
recoleccion de datos, y su aplicacion requiere un entrevistador capacitado, un cuestionario
estructurado y probado previamente, asi como un grupo de entrevistados que formen parte
de la muestra seleccionada y que sean representativos de la poblacién objetivo. Esto
garantiza que los resultados obtenidos puedan generalizarse y reflejen adecuadamente las

caracteristicas de la poblacion estudiada.

En esta investigacion, se disefid un cuestionario estructurado para recopilar informacion

clave de los clientes actuales del almacén "PatrikCars". Las preguntas se centraron en
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aspectos como la percepcion del servicio, la calidad de los productos y la efectividad de

las estrategias comerciales.

La encuesta se aplicara utilizando la herramienta digital Microsoft Forms, que permite la
distribucion en linea del cuestionario, facilitando la participacion de los clientes de
manera rapida y eficiente. Esta metodologia asegura que los datos puedan ser recopilados

en tiempo real y organizados automaticamente para su posterior analisis.

3.6.2 Entrevistas

(Vizcaino y otros, 2023) menciona que las entrevistas son documentos que contienen
preguntas y temas disefiados para guiar conversaciones estructuradas o semiestructuradas.
Este método es ampliamente utilizado para recopilar datos cualitativos y obtener
informacion en profundidad sobre una variedad de temas relacionados con el objeto de

estudio.

En el caso de esta investigacion, las entrevistas semiestructuradas se aplicaron al
propietario y empleados del almacén "PatrikCars". Este enfoque permite explorar,
comprender y analizar sus experiencias, opiniones, percepciones y conocimientos
respecto a la gestion operativa, la interaccion con los clientes, los desafios comerciales y

las oportunidades de mejora del negocio.

Las preguntas estan disefiadas para obtener informacion sobre la efectividad de las
estrategias actuales, las dificultades enfrentadas en el dia a dia, y las propuestas de los
empleados para optimizar las operaciones. La informacion obtenida a través de estas
entrevistas complementara los datos cuantitativos recolectados mediante las encuestas,
proporcionando un enfoque integral para el analisis del desempefio comercial del almacén

y el disefio de estrategias adaptadas a sus necesidades especificas.

3.7 Presentacion De Resultados
ENCUESTAS

1- ¢ Cual es su géenero?
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m HOMBRES MUIJERES

Se determin6 que el 70% de los encuestados son hombres y el 30% son mujeres. Esto
indica que la mayor parte del publico objetivo de PatrikCars estd compuesto por hombres.
Esta informacion es clave para disefiar estrategias de marketing, publicidad y promocion
enfocadas en este segmento predominante. Sin embargo, también se podria considerar
estrategias para atraer mas clientas mujeres, analizando sus preferencias y necesidades en

cuanto a repuestos y servicios vehiculares

2- ¢ Qué edad tiene?

B Menos de 25 aflos W 25-34 afios M35 -44 afios 45 afos 0 mas

El 36% de los clientes tienen entre 25 y 34 afios, el 30% entre 35 y 44 afios, el 26% mas
de 45 afios y por ultimo el 8% menos de 25 afios. Los clientes tienen entre 25 y 34 afios
lo que sugiere que estan en una etapa productiva de su vida, con ingresos estables y
necesidad de mantener sus vehiculos en buen estado. Este dato permite orientar
estrategias hacia este grupo etario, diseflando promociones y productos especificos para

quienes utilizan frecuentemente su automovil por razones laborales o personales.
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3- ¢ En qué ciudad/cantdn/parroquia reside?

M El Guabo M Lalberia mBarbones mPonce Enriquez M Pasaje M Machala

El 68% de los encuestados reside en el canton EI Guabo y en localidades que pertenecen
al Guabo (Como lo es La lberia, Barbones, Ponce Enriquez), mientras que el 32%
proviene de localidades cercanas como lo es Machala y Pasaje. Esto refleja un fuerte
posicionamiento local, pero también muestra oportunidades de expansion en mercados
vecinos, donde podrian implementarse estrategias de captacion de clientes o mejora en la

logistica de envios.

4- ¢ Qué tipo de vehiculo tiene?

HAuto mCamioneta M Buseta Moto mCamion M Trailer

Se identificd que el 52% de los encuestados posee un automovil, el 40%. Este dato es
relevante para gestionar un inventario adecuado de repuestos, enfocando la oferta en
piezas para estos tipos de vehiculos. Aunque en menor porcentaje, también se debe
considerar la disponibilidad de repuestos para busetas y trailers.
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5- ¢, Qué marca de vehiculo tiene?

m Chevrolet mNissan mHyundai Toyota mKenworth mChinos mSuzuki mMazda mKia

L
Mazda'\(:'a
Suzuki0% %A’

Chinos

Hyundai 29
14% o

Las marcas mas populares entre los clientes son Chevrolet (40%), Chinos (22%), Hyundai
(14%) y Mazda (10%). Esto sugiere que PatrikCars debe priorizar la disponibilidad de
repuestos para estas marcas, asegurando una oferta acorde a la demanda y generando

convenios con proveedores especializados.

6- ¢ Con qué frecuencia realiza mantenimiento a su vehiculo?

B Mensualmente M Cada 3-6 meses M Anualmente Solo cuando es necesario

Se identificd que el 50% de los encuestados realiza mantenimiento cada tres meses, el
32% solo cuando es necesario, el 16% mensualmente y 2% anualmente. EI 50% de los
encuestados realiza mantenimiento cada tres meses, el 32% solo cuando es necesario, lo
que indica que hay un segmento que podria beneficiarse de campafias de concienciacién

sobre la importancia del mantenimiento preventivo
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7- ¢Laatencion al cliente que brinda ""Patrikcars' cumple con sus expectativas?

20% Y 14%

B Nunca
Raramente
B Ocasionalmente

W Frecuentemente

B Muy frecuentemente

El 82% de los encuestados afirmé que la atencion recibida cumple con sus expectativas,
mientras que el 18% considera que hay aspectos por mejorar. Este resultado refleja una
percepcidn positiva general, pero también sugiere la necesidad de seguir optimizando el

servicio.

8- ¢ El personal le atendi6é de manera amable y profesional?

B Nunca
Raramente

H Ocasionalmente

W Frecuentemente

B Muy frecuentemente

El 96% de los clientes indicé que la atencion fue amable y profesional, mientras que el
4% sefialo areas de mejora en el trato al cliente. Esto evidencia que, si bien la mayoria

esté satisfecha, es recomendable reforzar la capacitacion en servicio al cliente.
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9- ¢El tiempo de espera en atencion le parece apropiado?

20% 16% B Totalmente en
desacuerdo

En desacuerdo

W Neutral

M De acuerdo

El 84% de los encuestados considera que el tiempo de espera es adecuado, mientras que
el 16% cree que deberia reducirse. Este resultado sugiere la necesidad de mejorar la

eficiencia en la atencion para evitar demoras.

10- ¢La calidad de los repuestos proporcionados por "PatrikCars' cumple con

los estandares deseados?

B Nunca
Raramente

B Ocasionalmente

B Frecuentemente

W Muy frecuentemente

El 94% de los clientes indico que los repuestos cumplen con sus expectativas de calidad,
mientras que el 6% cree que podrian mejorar. Esto resalta la importancia de mantener

proveedores confiables y garantizar estandares de calidad consistentes.
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11- ¢Los precios de los productos en 'PatrikCars™ son adecuados en

comparacion con otros locales?

Totalmente en
desacuerdo

Totalmente de

acuerdo Neutral

14% 2% 4%

/%

e acuerdo
80%

+ Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

+ Neutral
» De acuerdo

- Totalmente de acuerdo

El 94% de los encuestados considera que los precios en PatrikCars son competitivos,

mientras que el 6% opina que podrian ser méas accesibles. Esto indica que, aunque los

precios se ajustan al mercado, seria conveniente analizar estrategias como descuentos o

promociones para fortalecer la atraccion de clientes

12-  ¢Encuentra facilmente los repuestos que necesita en "'PatrikCars"?

B Nunca
Raramente

M Ocasionalmente

B Frecuentemente

H Muy frecuentemente

El 80% de los encuestados afirm6 que encuentra los repuestos que busca sin dificultad,

mientras que el 20% indicé que en algunas ocasiones no estan disponibles. Esto evidencia

la importancia de optimizar la gestion del inventario para minimizar la falta de productos.
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13- ¢La variedad de productos disponibles en "PatrikCars"™ cumple con las
expectativas de los clientes?

8% 10%

' 16%

B Nunca
Raramente

M Ocasionalmente

B Frecuentemente

B Muy frecuentemente

El 74% de los clientes considera que la variedad de productos en PatrikCars es adecuada,
mientras que el 26% opina que podria ampliarse. Esto indica la posibilidad de evaluar la

incorporacion de nuevos productos para satisfacer mejor las necesidades del mercado.

14-  ¢Encaso de no encontrar un producto, el personal de ""PatrikCars" le brinda

alternativas o soluciones oportunas?

14% 10%
B Nunca

Raramente
B Ocasionalmente
B Frecuentemente

B Muy frecuentemente

El 90% de los encuestados indicd que el personal ofrece soluciones cuando un producto
no esta disponible, mientras que el 10% cree que podrian mejorar en este aspecto. Esto
destaca la importancia de capacitar al personal en estrategias de asesoramiento y

busqueda de alternativas para los clientes.

39



15-  ¢Considera que su experiencia general en ""PatrikCars" ha sido eficaz?

B Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

H Neutral

B De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

El 92% de los clientes calificd su experiencia como positiva, lo que demuestra una buena
reputacion del negocio. No obstante, el 8% que sefiala oportunidades de mejora indica la

importancia de continuar fortaleciendo el servicio.

16- ¢Considera que "PatrikCars" es una opcion confiable para recomendar a

amigos o familiares?

B Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

H Neutral

M De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

El 96% recomendaria PatrikCars a amigos o familiares, 1o que confirma un alto nivel de
fidelizacion. de los clientes califico su experiencia como positiva, lo que demuestra una
buena reputacion del negocio. No obstante, el 8% que sefiala oportunidades de mejora

indica la importancia de continuar fortaleciendo el servicio.
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17-  ¢Considera usted que ""PatrikCars™ gestiona de manera adecuada sus redes
sociales para informar al publico sobre promociones o nuevos productos

disponibles?

B Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo

M Neutral

M De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Solo el 16% considera que la gestion de redes sociales es adecuada, mientras que el 84%
cree que deberia mejorar. Este es un punto critico que sugiere la necesidad de fortalecer
la presencia digital del negocio mediante publicaciones frecuentes, promociones
atractivas y una estrategia de interaccion con los clientes en plataformas como Facebook

e Instagram.

ENTREVISTA

1- ¢Han identificado segmentos especificos del mercado en los que la

indiferenciacion puede ser mas efectiva?

Nuestro enfoque principal ha sido atender las necesidades generales de los clientes
locales, quienes buscan repuestos automotrices y eléctricos. Aunque no hemos
segmentado formalmente el mercado, atendemos a propietarios de vehiculos particulares,
pequefios talleres y conductores de transporte comercial, quienes suelen buscar calidad a

un precio accesible.

2- ¢ Como manejan la percepcion de los clientes sobre la marca a través de la

publicidad y la comunicacion?
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Actualmente, no contamos con una estrategia de publicidad activa. La percepcion de la
marca depende en gran medida del boca a boca y la experiencia que ofrecemos en el punto

de venta, asegurandonos de atender con amabilidad y conocimiento.

3- ¢ Como garantizan que los productos ofrecidos tengan una calidad superior

a la de sus competidores?

Seleccionamos cuidadosamente a nuestros proveedores basandonos en su reputacion y la
calidad comprobada de sus productos. Ademas, hacemos pruebas previas o verificamos

el desempefio de productos a través de referencias de otros clientes.

4- ¢Utilizan promociones o descuentos para captar nuevos clientes y fidelizar a

los existentes?

Aunque no tenemos campafias formales de promociones, ofrecemos descuentos
personalizados a clientes frecuentes o a aquellos que compran en grandes cantidades, lo

gue ha ayudado a mantener relaciones solidas.

5- ¢Han implementado estrategias de interaccion directa con los clientes a

través de redes sociales?

No. Aungue contamos con una pagina en Facebook, no la utilizamos de manera activa.
Esto es un aspecto pendiente que sabemos podria ayudarnos a conectar mejor con nuestros

clientes.

6- ¢ Qué técnicas utilizan para atraer nuevos clientes al almacén?

Actualmente dependemos de la ubicacion estratégica del local y el boca a boca. Nuestros

clientes habituales nos recomiendan por la atencién y el stock disponible.

7- ¢ Como seleccionan a los proveedores para asegurarse de que cumplan con

los estandares de calidad y precio?
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Verificamos precios, plazos de entrega y referencias antes de decidir trabajar con un
proveedor. Ademaés, damos prioridad a aquellos que ya cuentan con una buena reputacion

en el sector.

8- ¢Como se aseguran de tener productos suficientes para evitar rupturas de
stock?

Manejamos un inventario tradicional basado en el historial de ventas. Revisamos
regularmente los productos mas vendidos y hacemos pedidos con tiempo para evitar

desabastecimientos.

9- ¢ Qué aspectos consideran clave para brindar una experiencia positiva en el

punto de venta?

Nos destacamos por brindar una excelente atencion y ser amables con nuestros clientes.
A diferencia de otros puntos de venta, ofrecemos un trato cercano y asesoramiento
sincero, buscando siempre alternativas para que el cliente encuentre la mejor opcion

segun su necesidad y presupuesto.

10-  ¢Qué proceso siguen para resolver los reclamos de manera efectiva?

Escuchamos al cliente con atencion, revisamos el producto y ofrecemos soluciones
rapidas, como cambio o devolucion, dependiendo del caso. Nuestro objetivo es que el

cliente quede satisfecho y vuelva.

11- ¢ Cuentan con politicas claras y comunicadas para la devolucion o cambio de

productos?
Si, nuestra politica es clara:

. Productos eléctricos: No tienen devolucion, ya que se comprueban antes de la

venta.
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. Baterias: Se atienden reclamos dentro del tiempo de garantia o kilometraje,

siempre con la factura como respaldo.

. Otros productos: No se aceptan cambios ni devoluciones después de una semana

de la compra. Si el producto ha sido utilizado, no se recibe bajo ninguna condicion.

Esto ha ayudado a mantener la confianza de nuestros clientes.

Interpretacion: La entrevista realizada al propietario del local “PatrikCars” evidencia
que trabaja sin segmentar un mercado en especial, pero atiende a toda persona que cuente
con un vehiculo, mecénicos y transportistas comerciales. Su crecimiento se ha dado
debido a la calidad de servicio, el boca a boca y la ubicacién estratégica del negocio,

aunque carece de estrategia activa de publicidad y redes sociales.

En el tema de gestion de calidad, seleccion de proveedores se determina por la reputacion
y referencias, asegurando que tanto la empresa como sus productos sean confiables. La
estrategia de fidelizacion se basa en descuentos y la atencion, pero si hace falta estructurar
camparfias para atraer nuevos clientes. Ademas, la falta en redes sociales limita la

expansion del negocio.

Y como ultimo punto en términos de politica de cambios y devoluciones esta bien

definida, lo cual es claro ante los clientes y eso evitara problemas futuros con sus clientes.

Recomendaciones
Para fortalecer la competitividad se podria tener en cuenta las siguientes propuestas:

1. Realizar estrategias de segmentacion para personalizar su oferta.

no

Implementar la gestion de redes sociales y el marketing digital.
3. Organizar programas de fidelizacion estructurados.

4. Formalizar acuerdos con proveedores para estabilidad en precios y stock.

44



CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Analisis De Resultados

Posteriormente de haber aplicado a las encuestas por medio del formulario Google Forms,
de un total de 50 clientes que asistieron ese dia a comprar, tomando en cuenta que se
realizaron 17 preguntas (6 preguntas con opcion multiple y 11 de escala Likert de acuerdo
y de frecuencia). También se realizo una entrevista al propietario del local en el cual se
le realizo 11 preguntas enfocadas en el servicio, productos, proveedores, redes sociales

referentes al local.

En el andlisis 7: Se enfoca en la atencion al cliente en el cual el resultado fue un (24%
muy frecuentemente y 58% frecuentemente) 82% de acuerdo y un (14% ocasionalmente
y 2% raramente) 18% en desacuerdo, esto da como resultado que el local cuenta con una
buena atencidn al cliente los cuales estan a gusto con el servicio, pero se puede dejar de
lado el 18% de desacuerdo el cual los empleados de PatrikCars deben tener en cuenta en

mejorar para tener un 100% de aceptacion en el buen servicio.

En el analisis 10: Se basa en la calidad de los repuestos que brinda el local, el cual se
obtuvo de respuesta (14% muy frecuentemente y 80% frecuentemente) 94% que afirmo
que frecuentemente estan a gusto con los productos en venta, lo que indica que el local
cuenta con proveedores que brindan productos de alta calidad y que son aceptados por

sus clientes.

El andlisis 11: Estuvo dirigida a los precios de los productos que se venden en el local,
en donde se obtuvo (14% muy frecuentemente y 80% frecuentemente) 94% de los
encuestados considera que los precios en PatrikCars son competitivos, esto indica que los

precios se ajustan al mercado y esto es una fortaleza para el local.

El analisis 17: Estuvo centrada en las redes sociales del local si estan bien manejadas, a
lo cual 84% de los clientes respondieron que deberia mejorar. Este es un punto critico que
sugiere la necesidad de fortalecer la presencia digital del negocio mediante publicaciones
frecuentes, promociones atractivas y una estrategia de interaccion con los clientes en

plataformas como Facebook, TikTok e Instagram.

En la entrevista que se le realizo al propietario del local, el Sr. Patricio Gonzalez
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Anélisis 2 y 5: Estas preguntas se relacionan lo cual nos coment6 el propietario que no
cuentan con estrategias publicitarios, aunque si tiene una pagina del local en Facebook
no le dan movimiento, solo cuentan con publicidad de boca a boca. Esta consciente que
las redes sociales serian una gran clave para mejor que el local sea mas conocido, las
redes sociales ayudarian muchisimo a las ventas, ya que estamos en una era donde la
mayoria de cosas son a través de redes sociales las mas usadas son TikTok, Facebook e

Instagram.

Anélisis 3y 7: La relacion de las respuestas nos dio a entender que la calidad de los
productos depende de la seleccion de los proveedores, ya que estos son un pilar
fundamental en el local, ya que de ellos depende la mercaderia que se vende en el local.
Se pudo ver que en el local se venden marcas reconocidas, las cuales son de buena calidad,
procedencia y sus precios son accesibles los cuales fueron confirmados por sus propios

clientes mediante las encuestas.

Analisis 6: Esta pregunta nos dio una informacién importante ya que el local atrae nuevos
clientes porque son recomendados por la atencion que brindan, el stock que tienen
disponible y su ubicacion estratégica ya que no esta tan cerca del centro, en el cual los
clientes pueden llegar estacionar sus autos sin ser fastidiados por el trafico y demorar lo

que ellos quieran.

Analisis 9: La pregunta se basaba en que aspectos consideraba para brindar una
experiencia positiva a los clientes, en el cual nos comentd el Sr. Patricio que cuidan
bastante la atencion al cliente que brindan, ya que esa es su diferencia con los otros puntos
de venta, y cuentan con varias opciones en los repuestos para ajustarse a la necesidad y

presupuesto de sus clientes

4.2 Contrastacion Teorica De Resultados

En el estudio de (Bimboza y otros, 2023) mencionan que la empatia, fiabilidad, respeto y
capacidad de respuesta son influyentes en la percepcion de calidad de servicio por parte
de los clientes. Asi mismo lo es en PatrikCars como salio en el resultado de encuestas
favorable la atencion al cliente el cual se destacd con mas del 90% de buena atencion al

cliente
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Por otro lado (Palacios, 2020), menciona que un plan estratégico es una herramienta
valiosa que ayudara a cumplir las metas establecidas de la organizacion y expandirse,
como lo vemos reflejado en PatrikCars mediante un plan de estrategias en el cual se
abarca la promocion del local a través de redes sociales, incrementar sus ventas y
posicionarse como una fuerte competencia en el mercado, estos segmentos a los que se
darén estrategias fueron identificados en la encuesta y asi mismo en la entrevista al

propietario las falencias que teniay en base a esto se desarrollé un plan estratégico.

En contraste (Sumba y otros, 2020), también afirma que la planificacion de estrategias es
relevante ya que facilita el funcionamiento y la toma de decisiones de las organizaciones,
el cual se ve reflejado en la entrevista al propietario que evidencia que no tiene redes
sociales activas del local , el cual también fue afirmado por sus clientes en las encuestas
y asi mismo fue un factor evidenciado en el FODA del local, al cual el plan de estrategias
que se implementara mitigara esta debilidad de la empresa.

Ademas (Rico y otros, 2019) las redes sociales marcan un impacto crucial para aumentar
ventas y atraer més clientes, lo que le hace falta a PatrikCars como sali6 de resultados en

la encuesta ya que no cuenta con un movimiento en redes sociales.

Finalmente (Guapisaca y otros, 2024), comenta que estrategias de precios son efectivas,
ya que estas influyen en la competencia del mercado, percepcion del cliente y las
expectativas de los clientes, en este estudio los encuestados afirman con un 57,29% que
influye los precios en la compra. Asi mismo en PatrikCars se evidencio en las encuestas
que el local cuenta con una buena posicion de estrategias de precio, ya que tuvo un alto
porcentaje de afirmacion que el local cuenta con precios competitivos dentro del mercado
y asi mismo en la entrevista el propietario recalco que la seleccion de sus proveedores ha

sido la pieza clave para mantenerse dentro de la competencia del mercado.

4.3 Propuesta Integradora

Para el local PatrikCars, se implementard estrategias comerciales para mejorar la
productividad, aumentar las ventas y mantener la participacion dentro del mercado en el
Guabo y zonas cercanas. El cual dara soluciones a los problemas que presenta el local
que fueron identificados a través de esta investigacion y resultados que nos dieron las

encuestas y la entrevista al propietario.
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El objetivo de este proyecto es presentar un plan de estrategias para “PatrikCars” que
ayuden a fortalecer su posicidn en el mercado y aumentar sus ventas, en el cual debera
mejorar ciertas areas, aumentar las fortalezas con las que ya cuenta y aprovechar las

oportunidades que tiene para extenderse en el mercado.
Figura 3

Organigrama estructural propuesto

Propietario

Servicio al
cliente

Contabilidad

J

[ ' | |
l Vendedor 1 \ l Vendedor 2 \ l Contador

Nota: Propuesto por los autores

El local posee una estructura simple, ya que solo cuenta con 2 departamentos el contable
y el servicio al cliente, todos bajo el mando del propietario incluyendo que el propietario

es un vendedor mas en su propio local.

Plan De Estrategias Para El Desarrollo Comercial

Este plan estratégico esta disefiado para posicionar a PatrikCars y fijar su competencia
dentro del mercado en el sector comercio dedicado a la venta de repuestos automotrices
y eléctricos en el cantén el Guabo. A través de un analisis interno y externo hemos
identificado oportunidades y desafios claves, en los cuales se ha desarrollado estrategias

especificas para alcanzar los objetivos propuestos.
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Mediante el andlisis externo se detectd que existe una demanda alta de adquisicion de

repuestos y como se pudo detectar en las encuestas en las marcas Chevrolet, Mazda,

Hyundai y chinos. Y en el analisis interno permitio detectar que el local cuenta con

productos de buena calidad y el cual es reconocido por sus clientes, asi mismo cuenta con

una excelente atencion al cliente.

Anadlisis de situacion actual

PatrikCars viene brindando su servicio desde el 2019. El local ha tenido una buena

aceptacién por sus productos y atencidn, sin embargo, no ha logrado una gran

participacion en el mercado debido a la falta de mercaderia de autos mas utilizados en el

sector, tendencias nuevas, era digital en la que los negocios se mueven con redes sociales.

Andlisis FODA

En el analisis FODA presentado a continuacion se identificd las fortalezas, oportunidades,

amenazas Yy debilidades principales dentro de la empresa.

Tabla 8

FODA creado para PatrikCars

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Ofrece un excelente
servicio al cliente y
se compromete con la

calidad.

Falta de un canal de

ventas digital que
amplie la visibilidad

del negocio.

Establecer oportunidades

de alianzas con los

talleres mecanicos.

Inflacion y alza en
costos de adquisicion

de repuestos.

Experiencia en el
mercado desde 2019,

Baja rotacion de

inventarios debido a

Aumento en la demanda

de  repuestos  para

Cambios en las

preferencias de los

organizacional

sencilla pero efectiva

limitada para ampliar

el local.

mercados digitales para

incrementar ventas.

lo que genera | la preferencia por | vehiculos chinos consumidores hacia
confianza y | productos repuestos mas
reconocimiento en la | econémicos. econdmicos
comunidad.

Estructura Infraestructura Expansion hacia | Inestabilidad en la

cadena de suministro
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Comercializacién de | Carece de | Gestionar un crédito para | Competencia de
repuestos certificados | disponibilidad de | expansion de mercaderia, | otras tiendas con
bajo normativas | mercaderia para | para satisfacer la | mejor infraestructura
internacionales. autos de procedencia | demanda del mercado y | tecnologica.

china mejorar la competitividad
Verifica la funcién de Riesgo de

los repuestos
eléctricos a través de
una maquina
especializada en su

comprobacion.

desabastecimiento

por  retrasos  en
importaciones 0
problemas con
proveedores

Nota: Creacion de los autores

En base al FODA realizado por la informacion obtenida a través de las investigaciones

hechas, PatrikCars cuenta con su cartera de clientes fieles, pero existen areas que mejorar

en el local y como se distingue son en los siguientes puntos:

e Repuestos para los autos chinos: Se ha visto la tendencia cambiar a la

preferencia de adquirir autos chinos, los cuales sus piezas son diferentes y poco

probables de adaptar a excepcion de la camioneta Wingle que le da los repuestos

de la Dimax

e No cuentan con redes sociales: En la actualidad los negocios se manejan con

redes sociales, para rotar su mercaderia y aumentar sus ventas; lo cual es

recomendable crear cuentas en TikTok, Facebook gque ya cuenta e Instagram que

son las redes mas usadas en la actualidad y empezar a promocionar el local y los

productos

Matriz De Estrategias

Tabla 9

Matriz de Estrategias

ESTRATEGIAS

OBJETIVOS

METAS

PRESUPUESTO

OBSERVACIONES
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Ampliar la oferta | Captar el | Incluir $5000 Esto ayudara
de repuestos para | segmento de | repuestos acaparar la demanda
vehiculos chinos | clientes que | para los de los repuestos en el
cuentan con | carros mercado y generara
carros chinos | chinos en los una ventaja
proximos 6 competitiva
meses
Negociar con los | Conseguir Establecer la | $0 (Ya que esto | Ayuda a reducir
proveedores para | mejores relacion con | serd negociacion | costos 'y  ofrecer
reducir costos y | precios en la | al menos 3 | directa) precios competitivos
mejorar adquisicion proveedores sin afectar la
margenes de | de los | en 1 afio rentabilidad
ganancia repuestos
Implementar Captar la | Facilitar la|$0 (EI local | Ayuda aumentar las
servicio de | atencion del | compra a los | cuenta con algin | ventas, ya que se
entrega rapida o | pablico y | clientes vy | transporte, el cual | crearan vinculos de

envios al taller o

tener un plus

aumentar las

servira como

acceso rapido a la

domicilio diferente a los | ventas ventaja en este | obtencion de los
demas puntos | dando mas | punto) productos del local.
de venta acceso a las
compras en
3 meses
Creacion de | Mejorar  la | Crear el | $0 (Ya que eso se | Facilita la venta de
catalogo digital y | gestion  del | catdlogo en | crea en Canva, | los productos de lujo
atencion al | stock en | donde se | Word, o paginas | refiriéndonos a
cliente através de | articulos  de | destaque la | alternas que no | almohadillas, forros
las redes sociales | lujo o moneria | mercaderia | tienen ningun | de volantes, volantes
de lujo del | costo adicional) deportivos, luces led,
local y asi Ilaveros, cobertores
tener  una de carros, cubre
mejor lluvias, entre otros
rotacion de
inventario

51




en ese

segmento de

marketing digital
en Facebook,
TikTok e
Instagram

negocio y
captar  mas

clientes

promociones
[ Aumentar
las ventas un
15% en 6

meses

mercaderia
Implementar una | Aumentar la | Publicar $300 Facilita la venta de
estrategia de | visibilidad del | contenido y nuevos productos, el

negocio ser& mas
conocido y captara

nuevos clientes

Nota: Esta tabla fue creada por los autores del proyecto.

4.4 Valoracion De La Factibilidad: Dimensiones Técnica-Econdmica-Social-

Ambiental

4.4.1 Dimension Técnica

(Cardoso y otros, 2019) menciona que la dimensién técnica es donde se estudia la

localizacion y tamafio optimo de las instalaciones, en donde se muestra los factores

influyentes para el mejor desarrollo del proyecto los cuales son maquinaria, equipo,

localizacion y proceso en donde se demuestra la operacion del proyecto.

El proyecto integrador se dio lugar en el Canton El Guabo, especificamente en el local

“PatrikCars” ubicado en la calle F, entre avenida VP1 Y avenida Machala, como

referencia diagonal al registro civil

Figura 4 - Ubicacion del local

i 3 >

Nota: Esta imagen es de Google Maps

52




El local “PatrikCars” cuenta con un local fisico, equipamiento basico y maquinas de
comprobacion de repuestos (entre esas se encuentra el comprobador de productos
eléctricos, comprobador de vida de baterias, comprobador de luces, medidor de bujias,
herramientas y calibrador). En el local trabajan 2 personas en servicio al cliente y un
contador, el suministro de productos cuenta con varios proveedores que le abastecen de

mercaderia mensualmente con sus respectivas entregas a tiempo.

Posterior no cuenta con uso de tecnologia, se va a trabajar en mejoras en el marketing

digital para mejorar la visibilidad y ventas del local.

4.4.2 Dimension Economica
(Ruiz, 2017), nos comenta que la dimension econdmica comprende la rentabilidad que
tiene la empresa y posterior a eso implementar recursos necesarios que ayuden a la mejor

posesion dentro del mercado competitivo.

En la propuesta del proyecto se redactd para implementar estrategias comerciales después
de un analisis hecho al local, el cual se determiné que requiere de publicidad, marketing
digital y aumentar su stock en repuestos de carros chinos, para esto se calcul6 un gasto
de $5.300 de inversién para la implementacion de estos.

Después de obtener el valor de inversion, el local nos dio acceso a ver su financiamiento
en el cual se obtuvo como conclusion que el presupuesto de implementacién del plan es
factible dentro del aforo financiero de PatrikCars. La empresa cuenta con activos
valorados en $103225,11; un patrimonio de $94808,90 y en ingresos aproximadamente
$60996,39, estos datos obtuvimos por el contador del local el cual fue declarado en el
cierre de afio. Por ende se considera que el local cuenta con una liquidez solvente para
cubrir los gastos de la propuesta disefiada y se evidencia que sin comprometer la

estabilidad financiera del negocio se lo puede realizar.

4.4.3 Dimensién Social
(Guasco & Luna, 2022), nos dice que la dimension social hace referencia a la contribucion

del proyecto a la poblacion, en las mejoras que puede dar el proyecto.

La propuesta del proyecto beneficiara tanto al local como sus clientes, ya que el local

implementara estrategias que le atraeran nuevos clientes y una mejor posicion dentro del
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mercado en el Guabo y sus clientes seran los beneficiados ya que tendrdn una mejor
atencion, ofertas de productos de los carros mas utilizados en el sector y ahora contaran
con canales en redes sociales en donde podran ver ofertas, productos nuevos que adquiere

el local y descuentos que aplica el local.

4.4.4 Dimensién Ambiental
(Rodrigues y otros, 2014), la dimensién ambiental se refiere a identificar que impactos
ambientales causara el proyecto cuando se lo ejecute, para asi tomar medidas de

prevencion

En este caso la propuesta de proyecto no da como resultado ningin impacto ambiental,
pero podemos realizar una revision de las normativas ambientales de los repuestos que
Ilegan al local si cumplen con aquellas normativas y adicional se puede promover a los
clientes del local a la recoleccion de repuestos eléctricos en desuso para evitar contaminar

el medioambiente.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Por medio de las investigaciones y analisis hechos por el proyecto, hemos logrado obtener
la suficiente informacidn para determinar las estrategias que se debe implementar en
PatrikCars. El Pestel fue una herramienta que sirvié de mucha ayuda para realizar el
FODA del local, por medio del Pestel se obtuvo informacion sobre el local: su legalidad,
las politicas, como esta la economia debido a la inflacion, aspecto social, el tecnolégico
en el cual se vio debilidades y lo ecoldgico respecto al area de venta de repuestos para

vehiculos.

Por otro lado, el FODA fue el punto clave para el desarrollo de las estrategias, ya que se
evidencio las debilidades que tiene el local, posterior con esa informacion se pudo enfocar
en las estrategias para dar solucion a las debilidades que presenta el local y también se
tuvo en cuenta las amenazas presentes. En las 5 fuerzas de Porter se hizo el anélisis de
los competidores, proveedores, compradores y productos sustitutos, aunque parece una
informacidn irrelevante se pudo analizar el comportamiento de los clientes, lo importante
que es la seleccion de proveedores en este sector, se observd el criterio de entrantes
competidores y los productos sustitutos que en este sector es comun encontrar piezas
sustitutas o alternas las cuales generan mayoria de venta por su precio y no queda afuera

la calidad.

Y finalmente tenemos las estrategias que estan enfocadas a la mejora del local, se plante6
la estrategia de adquirir mercaderia especificamente de los vehiculos chinos, estamos
hablando el Jetour, Wingle, JAC, Changan, entre otros. Y la estrategia enfocada a redes
sociales ya que PatrikCars no cuenta con redes sociales, solo con una pagina de Facebook
la cual la tiene inactiva, la estrategia se enfocd en crear las redes sociales como Instagram,
TikTok y activar Facebook para publicar la mercaderia nueva que llega al local
(mercaderia de lujo o vanidad), y posterior publicar mas sobre el local y lo que ofertan,
en los cuales puede aplicar dias de descuentos, dias de ofertas para incrementar su venta

y llamar la atencion del publico.

En conclusién, estas estrategias tienen su objetivo de que PatrikCars tenga mayor
participacion dentro del mercado y sea una competencia fuerte en el sector, y sobre todo

el beneficio tanto para el local y sus clientes, que logre abarcar las necesidades del sector.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda aplicar el plan estratégico propuesto para aumentar su
competitividad dentro del mercado en este sector

Implementar un sistema de seguimiento y control para medir su efectividad
Capacitar al personal en el ambito del marketing en redes sociales para mejor
experiencia de los clientes.

Por altimo, se recomienda que realicen estudios constantes del mercado que les
permita a la empresa mantenerse informado de los cambios de tendencia y
preferencia en el ambito en los autos, para que se ajusten y puedan cumplir con

las necesidades de sus clientes.
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ANEXO #1

Encuesta Para El Estudio De Evaluacién
de la Percepcion y Satisfaccion del
Cliente en "PatrikCars"

El objetivo de esta encuesta es recopilar informacion para un estudio de tesis sobre la
percepcion de los cliemes acerca de |a calidad del servicio, la relacién calidad-precio, la
disponibilidad de productos y la satisfaccion general en "PatrikCars”

lizbethsigehoB@gmail.com Cambiar cuenta &

* Indica gue la pregunia es obligatoria

Corree electronico *

Tu direccion de correo electronico

Perfil del cliente
Identificar las caracteristicas demograficas, habitos de consumo y preferencias de los
clientes

¢Cudl es su género? *
() Hombre

() Mujer

i0ué edad tiene? *
() Menos de 25 afios
() 25-34afios

() 35-44afios

(") 45 afios o mds

£En qué ciudad/canton/parroquia reside? *

() ElGuabo
() Lalperia

(") Barbones

() Ponce Enriquez

() Pasaje

() Machala
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£Qué tipo de vehiculo tiene? *
O muto

Camioneta

Buseta

Moto

Camidn

OO0 000

Trailer

£Qué marca de vehiculo tiene 2 *

Chevrolet
Hyundai
Nissan
Toyota
Mazda

Chinos

O ONONONONC NG

Otros:

iCon qué frecuencia realiza mantenimiento a su vehicule? *

() Mensualmente
(7) Cada3-6 meses
(O Anualmente

(7 solo cuando es necesario

Percepcion del servicio
Evaluar la calidad del servicio al cliente y |a atencidn brindada en el local

iLa atencion al cliente que brinda "Patrikcars” cumple con sus expectativas?

() Nunca

() Raramente
(O) Ocasionaimente
(O Frecuentemente

O Muy frecuentemente

£El personal le atendié de manera amable y profesional? *
() Munca

() Raramente

() Ocasionalmente

() Frecuentemente

() Muy frecuentemente

£El tiempo de espera en atencion le parece apropiado? *

(C) Totalmente en desacuerdo

(O Endesacuerdo

() Neutral

(C) Deacuerdo

(O) Totalmente de acuerdo
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Calidad y Precios
Determinar la percepcion de los clientes sobre la relacion calidad-precio de los productos

¢ La calidad de los repuestos proporcionados por "PatrikCars™ cumple con los
estandares deseados ?

Nunca
Raramente
Ocasionalmente

Frecuentemente

(ONCNONONG)

Muy frecuentemente

i Los precios de los productos en "PatrikCars” son adecuados en comparacion
con otros locales?

O Totalmente en desacuerdo
() Endesacuerdo

() Neutral

() Deacuerdo

(O) Totalmente de acuerdo

Dispenibilidad
Evaluar si los clientes encuentran facilmente los productos que necesitan en el local

iEncuentra facilmente los repuestos que necesita en "PatrikCars™ *
() Nunca

(O) Raramente

(0) Ocasionalmente

(0) Frecuentemente

(O) Muy frecuentemente

& La variedad de productos disponibles en "PatrikCars” cumple con las
expectativas de los clientes?

(©) Nunca

() Raramente
() Ocasionalmente
() Frecuentemente

() Muy frecuentemente

£En caso de no encontrar un producto, el personal de "PatrikCars” le brinda
alternativas o soluciones oportunas?

(_) Nunca

(C) Raramente

() Ocasionalmente
(_) Frecuentemente

O Muy frecuentemente
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Satisfaccién General
Medir el nivel de satisfaccion global de los clientes con la experiencia en el local.

¢Considera que su experiencia general en "PatrikCars” ha sido eficaz? *
(7) Totalmente en desacuerdo

(7) Endesacuerdo

(O Neutral

(*) Deacuerdo

(7) Toalmeme de acuerdo

¢Considera gue "PatrikCars” es una opcién cenfiable para recomendar a amigos  *
o familiares?

(©) Totaimente en desacuerdo
(C) Endesacuerdo

(O Neutral

(O Deacuerdo

(7) Toralmeme de acuerdo

iConsidera usted que "PatrikCars” gestiona de manera adecuada sus redes "
sociales para informar al publico sobre promociones o nuevos productos
disponibles?

() Totalmente en desacuerdo

() Endesacuerdo

() Neutral
(7) Deacuerdo

(O) Totalmente de acuerdo

[ emior | Borrar formulario

Encuesta

URL:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlIpQLSdtBCqCIFMFWstAvVWAVY MvCAG6Cczo
D4PQAI1PyvcAsPr 1Y1zO/viewform
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, COMERCIAL
Koyo PATRIK CARS

BE:
Koyo COMERCIAL | /
PATRIK CARS |’
¥
“‘ ‘.‘si\e"

Entrevista

b

Fue realiza al local del duenio en el local “PatrikCars’
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215.
RESUMEN

El objetivo de este trabajo esta dirigide a contribuir a la
actualizacion de los conocimientos, de los docentes, so-
bre come plantear el objetive de una investigacion. Para
su ejecucion se revist una bibliografia actualizada, entre
ellas, revistas con publicaciones sobre el tema en cues-
tion, tesis de grado y resultados de investigaciones. En el
procesamiento de la informacion se emplearon los méto-
dos de andlisis y sintesis. El documento que se presenta
contiene una informacion actualizada sobre el algeritmo a

seguir para definir el objetivo en una investigacion. Es cri-
investigacion determina el marco tedrico en el que el in-

vestigador trabajara. Este espacio le permite describir,
comprender e interpretar el problema cientifico, desde un
plano tedrico, asi como el planteamiento de la hipétesis o
premisa. Por tanto, el marco tedrico amplia la descripcion
del problema, orienta hacia la organizacion de datos o
hechos significativos para descubrir las relaciones de un
problema con las teorias ya existentes, integra la teoria
con la investigacion.

Para Suarez, et al. (2016), el problema, (el por qué), de
la investigacion, lo define como la situacion propia de un
objeto, que provoca una necesidad en un sujeto, el cual
desarrollard una actividad para transformar la situacion
mencionada y resolver el problema. El problema es obje-
tivo en tanto es una situacion presente en el objeto; pero
es subjetivo, pues para gue exista el problema, la situa-
cion tiene que generar una necesidad en el sujeto y por
lo tanto éste se interna en la busgueda de su solucién a
partir de su estudio.

Argumenta ademas que el problema es objetivo en tanto
es una situacion presente en el objeto; pero es subjetivo,

ABSTRACT

The objective of this work is aimed at contributing to the
updating of knowledge, of teachers, on how to set the
objective of an investigation. For its execution, an upda-
ted bibliography was reviewed, among them, journals with
publications on the subject in question, degree thesis and
research results. In the processing of the information, the
methods of analysis and synthesis were used. The docu-
ment presented contains updated information on the algo-
rithm to follow to define the objective in an investigation.
The general criterion of the authors is the need to consider

Conceptualizacion de objeto

Un objeto de investigacion es definido y construido en
funcion de una problematica tedrica, que implica a su vez
aproximaciones metodologicas constantes, y tratar a los
hechos no de manera aislada, sino en funcion de rela-
ciones establecidas entre ellos; por ejemplo, hacer surgir
propiedades ocultas que no se revelan sino en el enlace
de cada una de las realizaciones con todas las otras.

En resumen, de acuerdo a lo sefalado por estos autores,
el objeto de investigacion establece los términos precisos

Vaolumen 3 | Numero 2 | mayo - agosto - 2020

2n

URL: https://www.redalyc.org/articulo.0a?id=721778106027
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legids que 1ies dyuuern a ser ings compeu-
tivos, no es nada ajeno que las estrategias
de Michael Porter serfan la principal opcién
para conseguir una ventaja competitiva, la
estrategia lider en costo ayudaria a anular
el margen existente entre los competidores,
controlar los costos para ofrecer productos
mas accesibles sin afectar la calidad de es-
tos, la estrategia de diferenciacion genera
una ventaja a partir del trabajo desarrollado
en el producto dentro del mercado, hace
que este sea mas atractivo a diferencia de
los ofrecidos por los competidores sin im-
portar el precio pero si la calidad, por ultimo
la estrategia de enfoque o segmentacion
que se logra a partir del estudio directo del
mercado y el comportamiento de los com-
petidores para ofrecer productos acordes a
sus necesidades.

la esrategia ael Liger ae Kouer, esia ayuaa-

rfa a posicionarse dentro del mercado y ser
vistos por los competidores.

Discusion

La implementacion de estrategias compe-
titivas dentro de una microempresa genera
una nueva vision para fortalecer el nivel de
administracion y aumentar el nivel de com-
petitividad. Para ello, se debe conseguir
que la empresa sea unica y diferente, apro-
vechando todos sus recursos materiales e o]
inmateriales, humanos y mecanicos, para (D
conseguir satisfacer las necesidades de

sus clientes de una manera completamente | #®
diferente y original. Dentro de la asociacion

de comerciantes “Mario Falconl Yepez” au-
mentar su nivel competitivo no solo genera-

ria beneficios dentro de la asociacion y el -~

la falta de competencia y habilidades de
muchos gerentes, que terminan en malas
préacticas gerenciales, se han convertido en
un obstaculo para el desarrollo de las py-
mes.

Segun Rojas (2020) Una de las debilidades
que tienen las pequenas y medianas empre-
sas es que no cumplen con los requisitos
indispensables para acceder a los crédi-
tos. De igual forma menciona Baque (2020)

RECIMUNDO VOL. 6 N°3 (2022)

Para Sumba y Santistevan (2018) Las mi-
croempresas, son fuertes en su campo de
operaciones, pero siempre trabajaran en
desventaja antes las empresas grandes,
razén por la cual es importante mencionar g
e incentivar el conocimiento de la adminis-
tracion de una microempresa, para ello se :j
debe considerar y aplicar las funciones del
proceso administrativo, esto quiere decir: 7
planificar, organizar, dirigir y controlar las |
actividades de las microempresas, con el

383

MERINO MURILLO, J. L., QUIMIS LIMONES, E. D., QUIMIS LAVAYEN, D. M., & PARRALES REYES, J. E.

proposito de alcanzar las metas estableci- practica del método inductivo y deductivo,
{ das para la organizacion. de tal forma que se trabaja con premisas

y : - :
S SR particulares para mdagar enuna conc]u;lon

URL :https://recimundo.com/index.php/es/article/view/1807/2161

69


https://recimundo.com/index.php/es/article/view/1807/2161

ANEXOS #5

raﬂrnlnc—|rhmm«‘adwﬁﬂmln:j

autor | materia |bisqueda | home | alfab

Conrado .
versién On-line 1SSN 1930-8644 Wty
Conrado vol.14 no.64 Cienfuegos jul.-set. 2018 Epub 08-Jun-2019 [ Senvidon perzoneicaks;
Servicios Persor
ARTICULO C
Articulo
EL PROBLEMA DE INVESTIGACION “ Espaiol (pef)
& Articuio en XML
[ Referencias del articulo
[2) Como citar este articulo
THE RESEARCH PROBLEM e g
(5§ Enviar articulo por email
Indicadores
33 Citado por SCIELO
Dr. C. Eudaldo Enrique Espinoza Freirel ik elicionarios
Compartir
*Universidad Técnica de Machala. Republica del Ecuador. E-mail: [ orres
eespinoza@utmachala.edu.ec Otros.
7 Permalink

RESUMEN

€l trabajo tiene como objetivo el de ibuir 2 la 6n de los docentes, de la Facultad de Ciencias Sociales,
Universidad Técnica de Machala, en los aspectos fundamentales a tener en cuenta en la seleccién y planteamiento
del problema en una investigacién, que facilite con ello el aprendizaje de esta actividad. Para su ejecucién se realizé
una indagacién sobre lo publicado, acerca de este tema, en revistas de publicaciones cientificas, informes de
investigacién, tesis de grado, entre otros do de caracter cientifico, Se empl los métodos de andlisis y
sintesis, que sirvieron para resumir |a inform:

fundamentales respecto a los ya mencionados problemas de investigacion:

e Las fuentes para identificarios pueden ser muchas y variadas: la experiencia, las innovaciones y cambios, la
informacidn recogida en distinta documentacidn, las memorias de investigacion llevadas a cabo, el
intercambio de opiniones con otros investigadores...

e Ala hora de acometer lo que es la valoracion de un problema como esos, es imprescindible basarse en
aspectos tales como si es real, si se puede calificar como relevante, si es resoluble, si puede conseguir
convertirse en un generador de conocimiento, si resulta factible, si puede dar lugar a nuevos problemas.

Para Barboza Ventura & Gayche (2018

nvestigacion, que genera insatisfacadon, incomprensiéon o una dificultad que requiere ser explicada o soluconada
por una comunidad centifica y que se expresa en forma de interrogante. Por su parte, un tema de investigacion
es un asunto general gue motiva una discusion actual y que puede ser abordado por una o vanas disciplinas.
Siguiendo a Barboza, considera que identificar un problema de investigacion no es una tarea sencillz y se
recomienda que sea definido por un experto, no obstante, sugiere algunas directrices que puede seguir un
investigador nove! para identificar un problema de investigacion:

e Reconocer los temas de investigacidn de su disciplina
e Familiarizarse con un tema de investigacion de su interés
e Efectuar una actualizacion bibliografica en relacién con el tema de investigacion.

Y precisa que esto también ayudara al investigador a valorar |a factibilidad, el abordaje metodoldgico y los
aspectos éticos de un problema de investigacion.

Corona, Fonseca & Corona {2017

3 — ), exponen que, entre las distintas categorias que conforman la actividad
investigativa, el problema cientifico ocupa un lugar preponderante debido a su particular relacion con el resto de
los componentes de ese proceso. Aclaran que la profupdidad tedrica que ha alcanzado el problema cientifico,

URL:
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci arttext&pid=5199086442018000400022&Ing=

es&ting=es.
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Bonet-Collazo O, Mazot-Rangel A, Casanova-Gonzdlez M, Cruz-Pérez N. Proyecto de investigacion y tesis. Guia
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Resumen

La investigacién final que deben realizar los
residentes para culminar la especializacién es el
instrumento creado en el proceso formativo de
posgrado, para que aprenda y aplique los aspectos
bésicos de la metodologia de la investigacién
médica. Este trabajo tiene como objetivo brindar una
quia de consulta a estudiantes y docentes, sobre la
estructura y presentacion de los proyectos de
investigacion e informe final de los trabajos de
terminacion de |a especialidad. Para ello se realizé
una busqueda bibliografica para la recopilacién y
clasificacién de la bibliografia actualizada. Se
brindan consideraciones de cémo elaborar el
orovecto de investiaacién v el informe final v se

> En el caso del trabajo terminado: introduccion,
objetivos, metodologia, resultados mas
relevantes y conclusiones.

Al final del resumen se incluyen las palabras
claves, las cuales deben representar el contenido
del trabajo y ser especificas de la actividad
cientifica que hemos desarrollado o que
desarrollaremos. Se deberan reflejar de tres a
cinco palabras.” 1043

Parte expositiva
Introduccion

La introduccién se confeccionaré de tal manera
que despierte el interés del tema que se trata y
brinde una visién sintética acerca de la
problematica estudiada o que se estudiard;
debera reflejarse el contexto histérico social del
objeto de estudio, los antecedentes,
informaciones previas sobre investigaciones
similares que se han hecho hasta el momento,
publicaciones u otras referencias en relacién con
el problema actual, la importancia del tema, su
justificacién, las razones que motivaron su
eleccién, el problema que existe, su
delimitacién, la pregunta de investigacion y la
hip6tesis (si existiera).

La informacién brindada debe derivarse de la
literatura cientifica, la cual debe ser citada y
fundamentada. La introduccién es la
presentacién clara, breve y precisa del
contenidn de 1a tecic Al final de |a intradiiccién

Abstract

The final research that residents must carry out to
complete the specialization is the instrument
created in the postgraduate training process, so that
they learn and apply the basic aspects of medical
research methodology. This work aims to provide a
reference guide for students and teachers, on the
structure and presentation of research projects and
final report of completion of the specialty. For this, a
bibliographic search was carried out for the
compilation and classification of the updated
bibliography. Considerations of how to prepare the
research project and the final report are provided,
and the information that both documents must have
is specified. Fundamental elements on the structure

iferente a lo propuesto y a lo que se ha hecho.
Todos los trabajos anteriores que estén
relacionados con el problema a resolver deberan
ser analizados. *4*%*"

Justificacién cientifica del estudio o
justificacion del problema de
investigacién

En esta seccibn se reflejan detalladamente las

causas y propdsitos que motivan la investigacion.

£} icacién estd intima relacionada con

la pertinencia del estudio, su relevancia, las

necesidades a las que le da respuesta y debe
de

ptiva, el origen y
desarrollo del problema hasta el momento,
la de la

investigacién para generar nuevos conocimientos
orampliariosyaexistentes. Deben exponerse los
elementos tedricos que expliquen por qué se
hace el trabajo y qué se pretende modificar o
resolver con la introduccién de sus resultados."***!

En la justificacién pudiéramos dar respuesta a las
siguientes preguntas: écuél es la utilidad de la
investigaciéon? (conveniencia), éa quién (es)
beneficiara? (relevancia social), £qué problema (s)
intenta resolver? (implicaciones préacticas),
éaporta un nuevo conocimiento o una nueva
teoria? (valor teérico), ipropone nuevos
procedimientos, instrumentos o herramientas?
(valor metodoldgico). éQué se va a estudiar, por
qué y para qué? Una investigacion tiene bases
sélidas en su justificacién cuando contempla la
conveniencia. relevancia sacial. imnlicaciones

URL: http://scielo.sld.cu/pdf/ms/v21n1/1727-897 X-ms-21-01-274.pdf
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Twsigeon 7

En esta investigacion se utilizo un disefio metodolégico documental — descriptivo, se revisaron

articulos cientifi lecci do los que tenian relacion con el tema de estudio, en

base a lo cual se analizo el estado del arte respecto de las principales variables de la investigacion,

que permitié desarrollar la imp ia de la pl 0 égica, teniendo en cuenta sus

caracteristicas, beneficios y su impacto dentro de las pymes ecuatorianas, obteniendo resultados,

discusion y conclusiones, en base al andlisis y i de las fuentes s darias.

Desarrollo

PYMES y su importancia en Ecuador

Las pymes son empresas con fines de lucro que buscan generar beneficios siendo independientes,
dedicadas a ofrecer algiin tipo de producto o servicio al consumidor orientindose mds en sus
necesidades y deseos y a su vez también crean en conjunto grandes riquezas para cada pais siendo
uuno de los principales motores del empleo; Segin el Codigo Organico de la Produccion, Comercio
e Inversiones COPCI (2015) define a las mipymes:

La Micro, Pequeiia y Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como
una unidad productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios,
y que cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales,

falados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se establecerin
en el reglamento de este Codigo. (pag. 26)

Dara Mnartacana (NI lac Dimac

URL:

https://www.researchgate.net/publication/345787391 La planeacion estrategica Impor
tancia en las PYMES ecuatorianas Strateqgic planning Importance in Ecuadorian S
MEs Planejamento estrategico Importancia nas PMEs equatorianas
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Calle Gémez, M. A., Gurumendi Espafia, . E., & Calle Prado, M. A. (2020). Planeacién estratégica aplicada a profesionales
de la medicina y la jurisprudencia. Universidad y Sociedad, 12(3), 83-89.

RESUMEN

El articulo define laimportancia de hacer planeacion estratégica en las organizaciones pymes tales como consultorios
juridicos o médicos del Ecuador, mediante la apreciacion de las escuelas del pensamiento estratégico; la caracteriza-
cién de cada una de ellas y la calificacion del lider de acuerdo con su forma de pensar y actuar y las cualidades del
estratega desde las circunstancias y el andlisis de su comportamiento, comparandolo con las conductas instintivas
de los animales. El objetivo de la investigacion es fundamentar al lector en las epistemes de la estrategia, los distintos
enfoques y modelos, el establecimiento de los limites y alcances de dichos saberes en la realidad. Dentro objetivos
especificos de este trabajo se establecen el realizar comparaciones entre las diferentes escuelas de la estrategia y las

| ISSN: 2218-3620

OCIEDAD | Revista Ci

impulsar el cambio, asi como su impacto probable en la
empresa. Los directivos tienen que decidir qué medidas
deben tomar ahora para prepararse para lo que esperan
y desean conseguir en el futuro

Por otro lado, Capiotti (2013), indica que las estrategias,
“son las lineas globales de accion de la empresa para
lograr una posicion competitiva en el mercado”(p.221). Es
decir, queial ia es un esquema para

para la toma de decisiones y la ejecucién de planes y
actividades.

La estrategia de una empresa debe surgir de una certera
y liicida interpretacién de la realidad por parte del estra-
tega, de un examen combinado de los distintos aspectos
de la situacién mundial, nacional, del entorno especifico
y del interior de la empresa. Las diez escuelas de gestion
estratégica que sistematizan Mintzberg, et al. (1998), y

ana empresa o institucion, por la cual se puede

la continuidad de esta y adaptarse al entorno, para asi

buscar s nes y medidas que ventajas
AT %

funciones de la administracién moderna es la planeacion

¥ junto con la organizacién, direccién y control juegan un

papel muy entre las que

las germinales.
Escuela de Disefio: FODA

En 1957 Selznick presentd la escuela de gestion estraté-
gica llamada de disefio. Reflexiona ante cada situacion
para luego crear estrategias singulares y creativas. Esta
escuela, inspirada en la arquitectura, se recomienda para

fAaun para de

La estrategia como campo de estudio basicamente de
acuerdo con Rhenman (1973), se ha encargado de dar
respuesta a cuatro grandes preguntas que se hace la
academia de la administracion: (1) ;Cémo funcionan las
organizaciones? (2) ;Por qué las organizaciones son di-
ferentes? (3) ;Qué limita el campo de accion de una or-
ganizacion? (4) ;Qué determina el éxito o el fracaso a
nivel internacional? Adicionalmente existen una serie de
sub-preguntas alrededor de esas categorias. El esquema
siguiente permite tener una mayor claridad.

Palencia, et al. (2013), explican que “es el proceso me-
diante el cual se determina racionalmente a dénde que-
remos ir y como llegar alla” (p. 211). Desde esta pers-

URL: http://scielo.sld.cu/pdf/rus/v12n3/2218-3620-

es con algin tipo de formalizacién previa y
ciertas mecanicas internas establecidas, o bien para de-
cisivas etapas de refundacion en el caso de empresas
informales.

Por ello se la designado en la categoria o estrato uno
ya que, frente a estas escuelas de estrategia, el disefio
estratégico también plantea un punto de vista para que
una compania logre ventaja competitiva. Hoy en dia el
contexto de las organizaciones es mas dinamico y cam-
biante que hace afios atras, por eso el disefio estratégico
puede ser un 1to totalmente com a
los enfoques de estrategia de negocio tradicional. Con un
abordaje heterogéneo para ayudar a las organizaciones
a navegar la incertidumbre, el disefio estratégico posee

rus-12-03-83.pdf
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Raocnman
importancia del estudio, en cuanto a la utilidad practica de los conocimientos que deriven de los datos obtenidos.

El término objetivo proviene del Latin Medieval objectivus

"Los objetivos son resultados que prevén o se desean alcanzar en un plazo determinado” José huertas (1983), &l
sostiene que los objetivos enuncien el qué, el cdmo, y el por qué.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION CIENTIFICA

El objetive de la investigacién cientifica es el enunciado claro y preciso a las metas que seguimos, es lo palpable, lo
medible, lo verificable, algo que podemos vincular con la ldgica de las acciones y el significado.

Los objetivos tienen que ser revisados en cada etapa de |a investigacion, no debemos cenfundir a los objetivos con
los resultados, ya que un resultado es un dato, a diferencia de un objetivo que llega a ser un logro. Cuando los
objetivos estan bien formulados, éstos logran expresar el porqué, y el cémo del proyecto de investigacién o
desarrollo que estamos proponiendeo. Y para lograr que los objetivos sinteticen tanta informacién y consigan una
buena presentacién y organizacién, se pueden tomar algunas precauciones, como ser:

B L Sy [y S Sy

URL.: http://www.revistasbolivianas.ciencia.bo/scielo.php?Ing=pt&pid=S2304-
37682011000700003&script=sci_arttext#:~:text=El1%200bjetivo%20de%201a%20inves
tigaci%C3%B3n%20cient%C3%ADfica%20es%20el%20enunciado%20claro,las%20ac
ciones%20y%20el%20significado.
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Estrategias: Una sistematizacion de definiciones

en el campo educacional
Strategies: A systematizing of definitions in the educational field

M. Sc. Odet Barrios Gdreiga. Profesora Auxiliar. Instituto Técnico Militar José Marti,
e-mail: odet8 1 @nauta.cu

Dra. C. Tania Diez Fumero. Profesora Titular. Instituto Técnico Militar José Marti,
e-mail: tania.diez(@nauta.cu

Recibido: octubre 2017 Aprobado: mayo 2018

RESUMEN. Por lo general, los libros de metodologia de la investigacion cientifica centran su
atencion en los elementos del disefio teérico-metodologico, el proceso, sus etapas y la elabora-
cién del informe de la investigacion, pero no hacen referencia a como elaborar la propuesta de
la investigacion cientifica. Al revisar las tesis de maestria, doctorado y trabajos de diploma, se
aprecia una confusion en el uso del término estrategia, se presentan variantes, pero no siempre
se especifica su esencia o no se esclarece las razones de su eleccion. Este trabajo tiene como
objetivos: Sistematizar diferentes definiciones de estrategia en el campo educacional, los ele-
mentos relativos al diserio y la elaboracion de esta, asi como las caracteristicas que debe tener
la investigacion para asumir una u otro tipo de estrategia y, ademas, proponer una definicion
de estrategia didactico- metodoldgica que responda a acciones dirigidas al plano didactico y al
plano metodolodgico.

Palabras clave: estrategia, estrategia didactica, estrategia metodoldgica, estrategia peda-
gogica, estrategia didactico-metodoldgica.

ABSTRACT. In general, Research Methodology books focus their attention on the elements of
the theoretical-methodological design, the process itself, its stages and the writing of research

SUperior y pretenden que su propuesta produzca {Recio, 2005: 82).

cambios favorables en el aprendizaje matema-

tico de los estudiantes de ingenieria, mediante un Los autores Rodriguez y Rodriguez plantean
sistema de acciones que vavan no solo al plano que las estrategias:

didictico, sino también al plano metodolégico, * 38 dm'-" ] remluu' Fuﬂem.lsde la
Entonces, ;cuiles, de las propuestas que existen, préctica y vencer dificultades, con optimiza-
permitirdn realizar acciones en estos dos planos? cion de tiempo y recursos.

Ante esta problemitica, se dieron a la tarea e *  PETMIlEn proyectar un cambio cualitative
sistematizar las distintas propuestas de estrategia el sistema, a partir de eliminar las contradic-
que la bibliografia cientifica recoge para valorar ""m‘"? entre el estado actual !"_El desudu.
qué aspectos son comunes a cada tipo de estra- * Implican un proceso de planificacion en el
tegia, a partir de las acciones que realizan, y qué fue =e Fﬂdlfﬂe el wﬂe secuen-
aspectos distinguen a cada una de ellas, llegando a cias de orientadas hacia el fin a
la conclusion que debian definir un nuevo tipo de alcanzar; lo cual no significa un inico curso.
estrategia que combinara dos de los tipos de estra-  *  Interrelacionan dialécticamente, en un plan

wlahal lac ahiativne A Anae ane ca marcionan

URL: http://scielo.sld.cu/pdf/vrcm/n66s1/1992-8238-vrcm-66-s1-e20.pdf
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Estrategias Competitivas para el Desarrollo Microempresarial: Caso
Asociacién de comerciantes “Mario Falconi Yépez”

Competitive Strategies for Microenterprise Development: Case of Merchants

cuali-cuantitativo, trabajando con un total
de 35 Pymes. Se obtuvo como resultados
gue la estrategia de enfoque o liderazgo de
enfoque influyen en el desarrollo empresa-
rial, mientras que la estrategia de lideraz-
go en costes y diferenciacion no influye ni
contribuyen en el desarrollo empresarial. Y
como conclusion que las Pymes estan en
capacidad de atender a un mercado amplio
y &l mismo tiempo indican que seria bueno
guedarse en un segmento.

Segun Rios (2019) en su trabajo de investi-
gacion titulado “Las estrategias de compe-
titividad y Posicionamiento de los negocios
situados en la Bahia del cantén Babahoyo,
provincia de los rios, Ecuador”. Donde el
objetivo es estudiar las Estrategias de Com-

+ Estrategia de enfoque o alta segmenta-

cion: para Porter (1952) La estrategia de
enfoque o alta segmentacion, consiste

RECIMIINNA VNI R N°2 12021

Association “Mario Falconi Yépez”

que es la base del éxito y el posicionamien-
to dentro del mercado, ademas se logra di-
versificar los productos y/o servicios para el
crecimiento y rentabilidad de los negocios.

Estrategias competitivas de Michael Por-
ter

Segun Serna (2002). Las empresas deben
desarrollar una estrategia competitiva que
les permita subsistir en un entorno cam-
biante. El obtener una ventaja competitiva
no requiere un nuevo enfogue radical en la
forma de hacer negocios; se requiere cons-
truir sobre los principios ya probados de es-
trategias efectivas. Para ello, se debe con-
seguir que la empresa sea Unica y diferente,
aprovechando todo sus recursos materiales

379

urTa calidald mas aITI,a. {Castro M-;:unged. 2010)

Estrategias competitivas de Kotler

SN |

en definirla actividad del establecimiento
minanista dingida especificamente hacia
un grupo de compradores en particular.
Por otro lado, segan Buendia (2014) Las
empresas gue siguen esta estrategia no
suelen ignorar los costes, aunque éstos
no son su prnncipal objetvo.

Ez necesario desarrollar una estrategia en
base a evaluaciones realistas de la relacion
de fuerzas existentes y de definir los medios
a poner en funcionamiento para alcanzar el
objetivo fijado. (Kotler, 1992).

Estrategia del Lider: segan Kotler v Ke-
ller (2012) Esta estrategia es sumamen-

Estrategias competitivas de Danny Miller te peliorosa. pero también ez la mas

URL: https://www.recimundo.com/index.php/es/article/view/1807/2161
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Articulo original

La planificacion estratégica en las Mipymes y su impacto en los indicadores de
gestion

Strategic Planning in MSMES and its Impact on Management Indicators

Lorena Estefania Buitron Cafiadas https://orcid.org/0009-0001-1616-6377

Universidad Catolica Santiago de Guayaquil, Ecuador

*Autor para la correspondencia: lorena.buitron@cu.ucsg.edu.ec

RESUMEN
La planificacion estratégica es una herramienta esencial para la formulacion de estrategias que
favorezcan la consecucion de objetivos, y los indicadores corresponden a la métrica cuantificable

para medir el progreso. Bajo esta perspectiva, el presente articulo analiza si la aplicacion de la

nlanificariAn actratéaica dentra de lac micrrn neAnefiac v madianac emnrecac (Minumeacel de la

*  Aspectos filosoficos, misién y vision.
*  Formulacion de objetivos y esirategias.

+  Emusién del plan estratégico.

Ejecucion Todos los aspectos considerados en la etapa de planificacidn deben resumirse en un plan, el cual
comprenderd un conjunto de estrategias que se realizarin para alcanzar los objetivos propuestos.
Debe incluir las tareas previstas, los responsables, los recursos disponibles y los diferentes
procedimientos a seguir. Es esencial que el plan de accibn esté alineado con la misidn, la visidn ¥

los valores de la empresa. Asimismo, debe ser del conocimiento de los miembros de la organizacidn.

Una vez preparado y difundido, serd el de ponerlo en prictica.
Seguimiento v Establecer los mecanismos necesarios para evaluar el cumplimiento del plan disefiado y, de ser el
control caso, tomar medidas que permitan redireccionar esfuerzos y recursos.

Fuente: adaptada de Marifio (2020, p-22)

Las ctapas de la planificacion estratégica suelen desglosarse en tres fases: planificacion, ejecucion
y seguimiento. Estas fases conforman el principio y el fin del proceso e involucra a todos sus
empleados en sus distintos niveles, a los duefios de las empresas, al jerarquico superior y al
personal operativo.

La planificacion estratégica permite establecer el rumbo que seguird la empresa y la medicion de
su cumplimiento resulta imprescindible para saber si se estan alcanzando los objetivos estratégicos
planteados. En este sentido, Cédceres (2019, p. 22) manifiesta lo siguiente: «todas las actividades

enmarcadas dentro de la planificacion estratégica deben estar relacionadas a uno o varios

URL: http://scielo.sld.cu/pdf/cofin/v18n1/2073-6061-cofin-18-01-e10.pdf
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planificacion estratégica. Esta incluye rea-
lizar un analisis para reconocer la forma de
adaptar las estrategias a las condiciones y
caracteristicas especiales de una empresa
especifica, considerando el tipo de nego-
cio y sus limitaciones (Bojorquez Zapata &
Pérez Brito, 2013). La planeacion estrategi-
ca contribuye al fortalecimiento de una es-
tructura organizacional, ya que favorece los
esfuerzos gerenciales hacia la busqueda de
soluciones de las problematicas que surgen
alrededor de la innovacion, inteligencia de
mercado y competitividad para formular y
ejecutar estrategias que ayudan a conseguir
una ventaja competitiva que sea sostenible.
A su vez, la planificacion estrategica repre-
senta un factor positivo que fomenta el cre-
cimiento de las empresas, haciendo gue la
relacion sea determinante para cumplir con
un buen desempefio financiero despues de
hahar nnidn las fartalezas cnmarrialee ~on

(Campos, 2020). Un plan financiero implica
un conocimiento de la empresa al grado de
saber como va a generar rendimientos eco-
nomicos superiores en un largo plazo, ya que
abarcan planes incluso en situaciones ines-
peradas con escenarios diferentes. Ademas,
un correcta planificacion financiera consi-
dera las altas tasas de interés gue puedan
llevar a una desaceleracion del crecimiento
econémico como el peor escenario (Allen
etal, 2010).

Se afiade que la planificacion financie-
ra permite comprender como hacer que la
gestion que sea funcional. Lo dicho, aplicado
al sector de la gestion de las finanzas que se
expresa en términos cuantitativos, emplea
para su analisis el uso los siguientes indica-
dores basicos financieros: rentabilidad, liqui-
dez, amortizacion de inversiones, rendimien-
to de capital, rotacion de activos, relacion
ontra al valnr de merradn de la nartirinarian

URL: https://revistas.ute.edu.ec/index.php/economia-y-

negocios/article/view/1131/1120
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Umniversidad del Zulia. Revista de la Facultad de Ciencias Econéomicas y Sociales
XXWVIII, Numero Especial 5

(2007) 1a define como el punto de partida de
la actividad de la empresa cuya definicion
tiene que ver con el negocio (actividad
productiva y comercial) de la misma La
mision. expresa la razon de ser de la empresa y
su objetivo primordial constituve, la auténtica

declaracion de principios corporativos, y es

aconsejable que esté redactada explicitamente.
en el desarrollo de la actividad empresanal.
Chiavenato (2017). indica que 1a mision es la
finalidad o el motivo que condujo a la creacion
de la organizacion. la cual debe servir, y a la
vez responder a tres preguntas basicas: ;Quién
es?. ;Qué hace?, v ;Por qué lo hace?]

URL: https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/8471683.pdf.

ANEXOS # 14

presa, Tene (e Ver Necesaramente con la
cision de sus motivaciones fundamentales,
: permutird descubrir un mayor nimero de
encialidades distintas para su desarrollo.
ve para clarficar, comunicar los objetivos,

valores basicos, asi como la estrategia
porativa.

2022

IUMUIO COMO 13 COMPpIEension Qe 1as acclones
necesarias para convertirlo en exito.

La wision hace referencia al perfil
que se desea para la empresa en el futuro,
con especial enfoque con respecto a otras
organizaciones rivales. Al analizar su situacion
actual respecto a lo deseado en el futuro se

Livencia de Creative Conmmions
Amribuicion 4.0 Intenacional {CC BY 4.0)
s evaativecemmens. ovg licensas I Oidaed o

Revista de Ciencias Sociales, Vol XXVIII No. especial .

i

podran derivar los objefivos a corto. medio  c. Objetivos
v largo plazo| En el mismo orden de ideas,
Chiavenato (2009) define la vision como el Los objetivos organizacionale

arte de verse nrovertada en el tiemno v &l Ine finee haria Ine mie 2 dirioe tada
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Aplicacién del Método General de Solucién de Problemas (MM]. El procedimiento a emplear, se cbservan
las etapas a seguir para realizar estudios necesarios referentes a la organizacién. Seguidamente, se describen las
técnicas y métodos posibles a emplear para cada etapa y paso.

Etapa 1: Identificacién de los problemas.

Etapa 2: Andlisis de las problematicas.

Etapa 2: Busqueda de soluciones.

Etapa 4: Evaluacién e implementacién del proyecto.

El andlisis PESTEL es una herramienta de planeacién estratégica que sirve para identificar el entorno sobre el cual
se disefiara el futuro proyecto, de una forma ordenada y esquematica (Acurio. etal. 2021y g anjlisis estratégico
determina la situacién actual de la organizacién, con la finalidad de crear estrategias, aprovechar las
oportunidades, o actuar ante posibles riesgos.

La aplicacion del PESTEL consiste en identificar y analizar el entorno en el que nos moveremos, para
posteriormente, actuar estratégicamente sobre él, se analizan los factores asociados a la clase politica que
nfluyen en la actividad futura de la organizacion, las cuestiones econémicas actuales y futuras que influyen en la
ejecucién de la estrategia, los factores socieculturales que nos ayudan a identificar las tendencias de la sociedad
actual, la influencia de las nuevas tecnolegias y el cambio que puede surgir en el futuro, los posibles cambios
referidos a la ecologia y los cambios en la normativa legal relacionada con nuestro proyecto (Fis
afectar de forma positiva o negativa |

El primer paso de un andlisis PESTEL es hacerse ciertas preguntas que dan una idea de qué aspectos resultan
mds relevantes y deben tenerse en cuenta. Se trata de las siguientes:

Politico

R — Econémico
— Sociocultural
———  Tecnoldgico

Ecoldgico

Legalidad

Fig. 1 - Estructura del método PESTEL.

URL: http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci arttext&pid=52218-
36202021000400226&lang=es
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Factores externos
Existen diverses factores politicos entre loz que destacan:
= Politicas de desarrollo economico: El Plan Estatal de Desamollo 2017-2021 de
Tlaxcala tiene como objetive impulsar el desarrollo econcmico del estado, lo
que puede beneficiar con programas especiales en este sexenio a esta
OTEANIZACION.

Politico * Politicas de apoyo a laz empresas: El Gobiemno del Estado Tlaxcala ha
implementado politicas de apove a las empresas, como el Programa de Apove a
la Reactivacion Econcmica v Fomento a la Cultura Emprendedora, que tiene
como objetrvo impulzar la creacion v consolidacion de micro, pequefias ¥
medianas empresas en el Estade (Secretano de Desamrolle Econdmico del Estado
de Tlaxcala, 2023).

Segin el informe, Estrategia de Habilidades de la OCDE Tlaxcala (Mexico):

Economico  Ewvaluacion v Recomendaciones los factores econcmicos para las empresas en

Tlaxcala (OCDE, 2021), son:

URL.: https://ciencialatina.org/index.php/cienciala/article/view/8421/12644
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Polo del Conocimiento D e

Recepeion: 10/ 02 /2018
Aceptacion: 20 /04 / 2018
Publicacion: 15 /09 /2018

Ciencias econdmicas y empresariales

Articulo de investigacion

Evaluacion estratégica desde una matriz FODA en la empresa aglomerados
Strategic evaluation from a SWOT matrix in the agglomerated company

Avaliagdo estratégica de uma matriz SWOT na empresa aglomerada

Gustavo R. Castillo-Ruano !

El analisis Foda es una herramienta de planificacion estratégica muy utilizada por las empresas.
por su parte. Thompson (1998). indica que la matriz de analisis dafo o foda. es una conocida
herramienta estratégica de analisis de la situacion de la empresa. El principal objetivo de aplicar
la matnz dafo en uma orgamzacion, es ofrecer un claro diagnéstico para peder tomar las
decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro| Su nombre deriva del acrénimo formado
por las iniciales de los términos: debilidades. amenazas, fortalezas y oportunidades. El analisis

intemo, revisando las fortalezas y debilidades y un analisis externo, revisando las oportunidades

y amenazas de la empresa. Para efectos de estudio se evalud la matniz FODA a la empresa d

aglomerados.

Analisis externo

URL: https://dialnet.unirioja.es/serviet/articulo?codigo=9584263
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ANEXOS # 18

Revista Compendium: Cuadernos de Economia y Administracién

2023, Vol 10, No.2,102-118
https://doi.org/10.46677/compendium.v10i2.1172

Articulo Académico

DIAQNOSTICO FODA COMO ELEMENTO DE PLANEACION
ESTRATEGICA DE NEGOCIOS DE PRODUCCION DE CACAO CCN51
EN EL TRIUNFO, GUAYAS, ECUADOR

FODA DIAGNOSIS AS AN ELEMENT OF STRATEGIC PLANNING OF
COCOA PRODUCTION BUSINESSES CCNS51 IN THE CANTON OF EL
TRIUNFO, PROVINCE OF GUAYAS

Dilmar Danilo Delgado Delgado !, Wilmer Omar Pilaloa David %, Bertha Patricia
Holguin Burgos >, Karina Marisela Cali Cadena *

Palabras clave: Resumen
Analisis FODA,
Planeacion,

estrategias

Este estudio tiene como objetivo realizar un diagndstico de
evaluacién de las principales competencias laborales a base del bajo

rendimiento laboral por la mnadecuada seleccion del personal que se
ha venido adquiriendo de manera tradicional de seleccion se proyecta

puesto de trabajo.

Es importante destacar que las competencias
laborales no solo se refieren a los conocimientos
técnicos especificos de un puesto de trabajo, sino
también a habilidades interpersonales, como la
comunicacion efectiva, el trabajo en equipo, la
capacidad de liderazgo y la resolucién de conflictos.
En este sentido, las competencias laborales pueden ser
desarrolladas a través de la formacién y el

lo que muchas veces es dificil cambiarlas.

Asimismo, el FODA es una evaluacién de factores
fuertes y débiles que mediante el diagnéstico de la
situacién interna de toda la empresa y una evaluacién
externa de oportunidades y amenazas. También es una
herramienta que puede considerarse sencilla y
proporciona una visién general de la situacién
estratégica a determinar.

entrenamiento, lo que permite a los trabajadores
z A Xa er  ae +.

=Y WS HTSy ax

B =,

Segtin Sénchez (2020) FODA consiste en la
evaluacion de los factores fuertes y débiles:

Fortalezas: son competencias especificas de
las que dispone la empresa y que ocupa una
posicién especial con respecto a la
competencia. Recursos dominados,
competencias y  aptifudes  poseidas,
actividades desarrolladas activamente, etc.

Oportunidades: son factores positivos,
habilitadores y procesales que deben
descubrirse en el entorno en el que opera el
negocio y conducir a una ventaja competitiva.
Debilidades: son factores que provocan una
posiciéon desventajosa a los competidores.
Faltan recursos, no se poseen habilidades, no
se desarrollan actividades activamente, etc.

Amenazas: son situaciones que provienen del
entorno e incluso pueden amenazar la
sostenibilidad de la empresa |

Por ofro parte, indica Sanchez (2020) en su libro

AmZLiin TATA A MATA dacban men a1 TATA acan

estas areas (Trejo et al., 2016).

Seglin Cachay, Eguiluz y Villanueva (2015) la
Matriz EFI es similar la matriz EFE, para la
elaboracion se realiza los siguientes pasos:

*  Enumerar los factores clave o criticos de éxito
identificados durante el proceso de evaluacion
externa. En general, se cubren cinco a veinte
factores, mncluidas oportunidades y amenazas,
que afectan a la empresa; en esta lista, las
oportunidades deben anotarse primero, luego
las amenazas.

*  Oftorgar un peso relativo a cada factor, que va
desde 0,0 (no es importante) a 1,0 (muy
importante). El peso indica la importancia
relativa del factor en el éxito de la empresa. La
oportunidad generalmente supera a la
amenaza, pero a la inversa, si la amenaza es
particularmente grave o amenazante, también
lo hace. La suma de todos los pesos asignados
a los coeficientes debe ser 1,0.

anda fanban An Ziilba ma T mcimia ceima

- A

URL: https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/9121502.pdf
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ANEXOS #19

YACHANA

REVISTA CIENTIFICA

La matriz FODA y su aplicacién al trading e inversién en

S e e los mercados financieros

RSN 1390.7778 [ Versidn
ISEN 1528 8148 {Versid Electrtonica)

José Miguel Mata Herndndez!

Fecha de recepcidn: (e

28 de enero, 2020 Las inversiones brindan muchas oportunidades, es por ello por lo que el
trading es una con gran op idad de empi i esto debido
a la accesibilidad que ofrecen los mercados financieros y de acuerdo con la
informacion que proporcionan los brokers, se puede aperturar una cuenta de
rrading desde una cantidad minima. Existen diferentes tipos de mercados de renta
o capital variable, en donde en cualquiera de ellos se puede realizar una carrera
de emprendimiento en el wrading, por ello se busca hacer saber cudl puede ser
el mis i para un inversionista de acuerdo con su perfil. El objetivo
de la matriz FODA con el tema de trading es para analizar de forma mas directa
las oportunidades, fortalezas, debilidades ¥ amenazas en cuestion de lo que se

ia un pequefio con esta matriz se toman puntos en cuenta
para poder realizar inversiones. El andlisis del muestreo realizado tuvo el enfoque
de afirmar si es posible realizar una carrera en el trading de forma rentable. Con

Fecha de aprobacidn:
15 de abril, 2020

Tahla 1
Matriz FODA aplicado al trading

Fortalezas Oportunidades Deehilidades Amenazas
Los mercados finan- + La wolatilidad es la « El wading y la Es muy probable que
cieros  son mercados amiga de cualguier inversidn en mercados una persona que invieria
muy liguidos persona  gque  realice financieros conlleva un su  dincro  lo pueda
El realizar trading en trading, ya que con riesgo tanto en capital perder, esto  dehido a

mercados de renta va-
righle permite  tener
MEAYOIes SANAncias.

Los brokeres le otorzan
muchas facilidades al

cliente para invertir, *
con  apalancamiento,
con  la  opcidn  de

fondear una cuenta con
un capital minimo.

El uso de intemet
permite al wsuano &
realizar  trading  con

mayor facilidad en el »
mercado de su eleccibn.

los  movimientos  de
mercado ¢ pueden
efectuar de  forma
dptima las entradas ¥
salidas de mercado.
Los brokeres e interme-
dianies  financieros le
dan oportunidades al
cliente para en caso de
no estar segure de in
verter con ¢llo, lo haga
con un capital ficticke
para su practica.
Existen libros, cursos y
escuelas dedicados a la
enseflanza del trading,
que sirven para reforzar
los conocimientos.

S¢ pucde crear una
cucnta  para  imvertir
con un capital minimao
o bajo dependiendo del
mercado a invertir.

como emocional.

Lna persona que ¢s un
especulador  minorista
no ticne la comparacidn
de la cantidad invertida
en cads operacikin por
los grandes operadores
del mercado.

Para poder  realizar
operaciones de trading
en ciertos  mercados
S¢ necesitan  imver-
SIS MAYOTes  en
comparativa de otros,
por lo tanto, ¢l riesgo
de pérdida de capital
aumenta.

que de acuerdo con las
estadisticas més  del
B0% de las personas que
invierten  en  mercados
financicros pierde su di-
NCro.

Los brokerss ¢ interme-
diarios financieros pueden
ser un arma de doble filo,
es por ello que se debe
de conicmplar que bajo
qué tipo de regulaciin
¥ servicio es el que estd
establecido en su permiso
¥y que es lo que ofrecen,
va que muchas wveces
estns aspectos afectan al
clicnte.

La misma wolatilidad de
un mercado pucde afeciar
a las operaciones  que
pucda tener un inversor
va =zea de forma positiva o
negativa

URL.: http://revistas.ulvr.edu.ec/index.php/yachana/article/view/644
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rter, 1982y.

a lo largo de las dimensiones estratégicas. Estas dimensiones son Perter

Porter destaca debido a su aporte tedrico en lo referente al entorno competitivo de un sector y su relacién con las
estrategias empresariales. El autor afirma que la comprensién de las fuerzas identifica el origen de Ia rentabilidad

Poder de los proveedores: los proveedores pueden ejercer poder de negociacién frente a los participantes
en un sector, al impactar en los precios, los costos o la calidad de sus bienes o servicios, mediante el
domino del mercado por una pegueiia parte de ellos.

Poder de los compradores o clientes: los compradores o clientes poseen poder negociader en el sector
estratégico en que se compite, forzando la baja de precios y la negociacién por calidad superior o mejor
generando competencia en el sector e incidiendo en su rentabilidad.

Amenaza de los productos sustitutos: los productos sustitutos son aguellos que desempefian la misma
uncién que el producto anterior en el sector industrial. Por lo tanto, en un sector, las empresas compiten,
en un sentido general, con empresas que ofrecen productos sustitutos, de tal manera que se limitan los
rendimientos potenciales del sector, afectando los precios o los costos.

La rivalidad interna entre los competidores establecidos en el sector: la intensidad de la rivalidad entre los
ompetidores existentes se debe a que las empresas que se encuentran en un sector industrial sienten la

- Fnctme 74 R0EAY

URL: https://www.scielo.org.mx/scielo.php?script=sci arttext&pid=S0186-
10422020000200003&lang=es
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https:/frepository.uaeh.edu.mx/revistas/index. php/icea/issue/archive

Boletin Cientifico de las Ciencias Econémico Administrativas del ICEA

ISSN:2007-4913

Andlisis de las 5 fuerzas de Porter aplicado a una refaccionaria de bicicletas y
motocicletas

Analysis of the 5 forces of Porter applied to a refaccionaria of bicycles and motorcycles.

Ana Leidy Villarreal-Gomerz #, Clara Carlson-Morales®

Abstract:

The five forces of Porter, is considered as a very practical model when conducting a business analysis, specifically in the sector to
which it belongs; the way the business behaves in relation to the various market players and as a result allows identifying competitive
advantages or distinctions to make decisions on where to direct the strategies.

This technique of sector analysis and company competition, by Michael E. Porter. since 1979, today is a classic and reference for the

owners and managers of companies.

The practical application is shared in a micro family garage and motorcycles refaccionaria located in the State of Chiapas.

Keywords:

de ubicarse en la micro etnegrana, ya que se trata de un
caso de estudioen particulary la informacién obtenidade
primera fuente, es provista por el duefio del local Y es el
duefioysusfamiliares quienesayudan abuscaryobtener
la informacion que nosotros les solicitamos_, siendo una
de las integrante de éste escrito familiar directo del
negocio, quien conoce la historia de inicio, y ello permitio
tener la primera informacion por la observacion direcia,
donde se puede apreciar las formas usos y costumbres
de la naturaleza del changarro y para darle formalidad a
la obtencicn de la informacion se utilizo un cuestionario
semi estructurado, asi como entrevistas por teléfonoy por
email. Encuantoala herramientay el diagrama, se utiliza
lo propuesta de las 5 fuerzas por Michael E_Porter.

Desarrollo

5 fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta
fundamental a la hora de comprender la estructura
competitiva de unaindustria. Estaherramientia de analisis
se considera simple y eficaz porque permite identificarla
competencia en el mas amplio sentido de la palabra de

Ahora de describe las 5 fuerzas aplicadas a la
refaccionaria MOGAL.

F1.- Amenaza de nuevos competidores

La probabilidad de amenaza es baja debido al
incremento del uso de dichos medios de transporie
Aproximadamente, segun las estadisticas, a partir del
2016 el uso de bicicletas y motocicletas ha ido en
aumento (ArenaPublica, 2017) [5], esto debido a
diversas razones; las cuales se describen a continuacion
respectivamente:
En los alrededores del domicilioen donde se encuenta
el negocio no existen posible amenazas pues no hay
negocios chicos o grandes dedicados a brindar servicio
en este sector, esto debidoa los bajos ingresos que creen
quegenera por loque la linica posible amenaza pero que
tiene el sector a nivel global es el programa de “autos
ecoldgicos avanzados” el cual incluye, en un simple
paquete coordinado, el control de emisiones de
sustancias contaminantes que generan smog y de gases
de efecto invernadero. Sin embargo, dicho programa es
sumamente costoso, porlo que noes de facil acceso para

URL.: https://repository.uaeh.edu.mx/revistas/index.php/icea/article/view/5832/7111
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ANEXOS #22

Mairiz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Permite la creacion de estrategias que evaluan y
resumen las fortalezas v debilidades mas importantes

de las areas funcionales de la empresa y proporciona
una base para identificar v evaluar las relaciones entre

estas areas (Trejo et al., 2016).

U e G puaaiiu souevae e que s ¥uasegus g e e 2y
competitivas superen a las desventajas o situaciones
débiles; es decir, lo trascendente es dar mayor Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE)
preponderancia a los activos.

T III—_———_—_—

amenazas extemas que posiblemente son las que
afectan a una empresa, este facilita a los estrategas la

Delgado, Pilaloa, Holguin y Cali 107

evaluacién y el resumen de la informacion social, METODOLOGIA

politica, econémica, demogrifica, cultural, ambiental,

gubernamental, tecnologica, legal y competitiva El presente trabajo tiene un enfoque cualitativo y

(Trejo etal., 2016). cuantitativo y en esta categoria se encuentran algunos
timno Ada infAammanidn snmmna ancnactas actndinae da

URL: https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/9121502.pdf

87


https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/9121502.pdf

ANEXOS #23

Daena: International Journal of Good Conscience. 15(1)222-229. Mayo 2020. ISSN 1870-
357X

Andlisis FODA como elemento de la planeacién estratégica.

SWOT analysis as element of the strategic planning.
Barragan C., Jose N.'Gonzélez G., Evelyn Aimée?2

Abstract:

This paper provides some basic information on strategic planning and one of
its essential tools: the SWOT analysis. A few of their key elements are defined
for a better understanding of these processes. It also identifies the steps to
carry them out. Some authors mention that there are benefits while performing
a SWOT analysis, while some others are critical of it; for that reason, opinions
of those authors are also shown here.

Keywords: marketing, planning, SWOT, strategies
JEL: M300. M310
Resumen:

desfavorables en el entomo de la organizacion y que pueden ser
potencialmente perjudiciales a su estrategia (Brahmi, 2014).

El uso del analisis FODA puede traer muchos beneficios a las
organizaciones. Pickton y Wright (1998) mencionan que entres sus ventajas
esta: la mejora y el entendimiento que se comparte sobre la empresa y los
factores que la afectan; la mejora del trabajo en equipo; el desarrollo de
mejores planes esfratégicos para la empresa, entre ofros. Houben et al. (1999)
realizaron este analisis en la Universidad de Warwick y como resultado fue
posible generar una gran gama de factores que desencadenaron una serie de
posibles iniciativas estratégicas. Sin embargo, el FODA también ha tenido
criticas. Por ejemplo, Phadermrod et al. (2006) indican que debido a que el
enfoque tradicional de este analisis es cualitativo, los componentes pueden
tener puntos de vista subjetivos por parte de los gerentes y esto puede

nravnrar malas decisinnas Nel mismn mndn lhienn de realizar asta anslisis en

URL: http://www.spentamexico.org/v15-n1/A15.15(1)222-229.pdf
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DOI: http://dx.doi.org/10.23857/dc.v8i2.2781

Ciencias Economicas y Empresariales
Articulo de Investigacion

Andlisis de las estrategias de comercializacion y su incidencia en el desarrollo
financiero del negocio “GYC” de Ia parroquia Riochico, periodo 2021

Analysis of marketing strategies and its impact on the financial development of the
“GYC” business of the Riochico parish, period 2021

Andlise das estratégias de marketing e seu impacto no desenvolvimento financeiro
do negacio “GYC” da freguesia de Riochico, periodo 2021

Emily Aracely Barreto-Aray ! Geovanny Stuart Palma-Gonzabay "
ebarretoaray3(@gmail.com strtplmai@ gmail.com
https://orcid.org/0000-0002-3 140-8661 https://orcid.org/0000-0002-3917-6260

estrategia comercial exitosa recae en el resultado que se obtiene de un crecimiento positivo, para ello
las estrategias de crecimiento se convierten en pieza clave de todo el proceso de implementacion de
proyectos (Mera-Plaza et al., 2022).

Las estrategias de comercializacion son factores importantes en el mundo, debido a que las
actividades que las empresas realizan de manera cotidiana son con el objetivo de generar valor
competitivo, incrementar las ventas, resaltar las capacidades competitivas del talento humano;
desarrollar enfoques creativos direccionado a las ventas, servicio al cliente, y por ende ayuda al
cumplimiento de las metas establecidas por las organizaciones obteniendo resultados satisfactorios y
aleanzando un posicionamiento sustancial en el mercado|(Leon, 2013). Por ello, se describen las

estrategias mas utilizadas.

URL: https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/8637961.pdf
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Estrategias Competitivas para el Desarrollo Microempresarial: Caso
Asociacién de comerciantes “Mario Falconi Yépez”

Competitive Strategies for Microenterprise Development: Case of Merchants
Association “Mario Falconi Yépez”

HNGLT G URAN IS IS WS L] Yus au

ta sea ndechnable. (Kotler, 1992).

ategias para empresas seguidoras:
:eta estrateqia la mayoria de empre-
no tratan de arrebatar clientela a la
ipetencia, sino de presentar ofertas
lares, normalmente copiando las del
v dando lugar a gran estabilidad en
ruotas de mercado. (Kotler, 1982).

ategias para especialistas en nichos:
BMTEsas cuya participacion es pe-
fia en relacion con el mercado total
den ser muy rentables =i implemen-
una buena estrategia de especiali-
an en nichos. (Kotler & Keller, 2012).

ancia de la aplicacion de estrate-
impetitivas

De Rios (2018) Las estrategias que
dlan las organizaciones son un pilar
iental para zaber la forma en gue és-
1 a competir en los mercados y de
mppenderd el éxito de la gestidn em-
il. Es de gran importancia que las
aciones puedan identificar las estra-
nas eficaces para competir eficien-
e en los mercados.

mundo tan globalizado las organiza-
deben estar a la vanguardia de las
tendencias, desafios o retos que les
| mercado que con el frae a consu-
3 mas demandantes de productos
lores, es por ello que las empresas
estar en constante innovacion y te-
paszo delante de su competencia, es
#ner una ventaja compefitiva integra

Mejor posicion en el mercado. Una ven-
taja competitiva te brinda una posicion
de ventaja con respecto a tus competi-
dores que le ayudard a tu negocio y mar-
ca a convertirse en la eleccion preferida
entre las personas.

Mayor rentabilidad. Si tienes una venta-
ja competitiva, venderds mas v mejor &
inevitablemente tu rentabiidad serd mas
alta.

Mayor eficiencia v mejor enfogue de tu
actividad productiva. Si logras alcanzar
una ventajla competitiva, podras optimi-
zar mucho mas tu actividad productiva
ya que cuentas con el respaldo de una
posicion privilegiada en el mercado.

Mas espacio para innovacion. Disfrutar
de una posicién privilegiada en el mer-
cado te bnnda la posibilidad de enfo-
carte en procesos de innovacion que
simplemente te ayudardan a mejorar atn
mas la posicidn que tienes en el merca-
do.

Sostemibilidad a largo plazo. Si tu estra-
tegia te permite conseguir una ventala
competitiva sostenible, tu negocio esta-
rda en el camino indicado para prosperar
a lo largo del tiempo.

Fortalecimiento de tu marca. Una estra-
tegia competitiva gue permita diferen-
ciar tus productos te ayudard a fortale-
cer fu marca y a transmitir una sene de
valores enire los clientes que haran de
tu negocio un proyecto rentable.

https://www.recimundo.com/index.php/es/article/view/1807/2161
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v Romero. M. (2020). Estrategia v ventaja
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Chenciar Sociales (Te), XXV 4) 463-473.

Estrategia y ventaja competitiva: Binomio
fundamental para el éxito de pequenas y

medianas empresas

los obetives en tiempos de mcertidumbre.
Otros tedricos como Garnido (2006),
circunscribe la estrategia a dos elementos: La
gestidn estratégica v el pensar estratégicamente.
Para Ohmae (2004), la estrategia es
simplemente la ventaja competitiva; en tanto,
Porter (2008), considera que ésta tiene que ver
con alcanzar el liderazgo v permanecer alli,
es decir, con crear ventaja competitiva; para
€l la estrategia no estriba en ser mejor en lo
que se hace, sino en ser diferente. Al respecto,
Blanco-Ariza, et al. (2020} manifiestan gque
“toda organizacion debe establecer estrategias

nars oenarar Fartarae dictintitne ane ranllaran

Romero, Douglas”
Sanchez, Sofia™
Rincén, Yanyn™
Romero, Moraima™

servicio de una empresa, frente al producto o
servicio de otras organizaciones. Porter (2010),
realizd un importante aporte al determinar lo
que es la ventaja competitiva v como se genera
a partir de un proceso estratégico.

Segin el precitado autor, la ventaja
competitiva radica en las muchas v variadas
actividades discretas que desempefia una
empresa, en cuanto al disefio, produccidn,
mercadeo, entrega v apoyo de sus productos;
continia el mismo autor diciendo que cada
una de las diferentes actividades que desarrolla
una empresa puede contribuir a la posicidn de

mretn valatizen Ada Sxtas 20 fecse 1en hosa snen

URL: https://produccioncientificaluz.ora/index.php/rcs/article/view/34674/36579
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Competitiveness as a growth factor for organizations
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rapido que la competencia.

La estrategia competitiva segun Porter (1985), implica posiclonar una empresa para
maximizar el valor de las capacidades que la distinguen de sus competidores; a la vez, el objetivo
de cualquier estrategia genérica es crear valor para los compradores.

La creacion de una estrategia empresarial implica mucho esfuerzo v tener los objetivos
bien definidos, es indispensable para sobresalir en el mundo de los negocios pues, sin importar
cuan claras estén las metas, si es que no se cuenta con las herramientas necesarias, dificilmente
se lograran obtener los resultados esperados, peor aun ventajas competitivas que permitan
sobresalir entre las empresas del medio.

La creacion de una posicion competitiva ventajosa como resultante de una buena
-  IYANTY Aa PAma Ama [ T T

al mrra mamehe e

La competitividad puede representar el factor determinante para el fracaso o éxito de las
organizaciones y ademas, para mantenerse en el mercado es importante vencer a la competencia
mediante la creacion de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo. Este concepto

PUT SO, €1 UD]CL 5 = CIIC = (AT B14) =& [ Udfus, Ids POLILICAS
institucionales deben estar encaminadas a mitigar desperdicios, seleceionar estrictamente los
provesdores y manejar costos de produccion de forma mas eficiente que la competencia. Si por

Esta obra se comparte bajo la licencia Creative Common Atribucion-No Comercial 4.0 International (CC BY-NC 4.0}
Revista de la Universidad Internacional del Ecuador. URL: https://www.uide.edu.ec/ 148

INNOVA Research Journal 2021, Vol 6, No. 1, pp. 145-161

el contrario, la meta es competir por diferenciacion, la calidad de los productos y la atencion al
cliente deben estar direccionadas a la biisqueda de la excelencia empezando por la calidad de la
materia prima. capacitacion al personal en atencion al cliente. control estricto y estandares de
calidad en los productos, procesos de mejora continua, efe., aunque todo esto implique un
anarente costo de nrodiueeian mas elevado. mes todo tiene ane estar alineado a la estratesia

URL: https://revistas.uide.edu.ec/index.php/innova/article/view/1465/1834
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El pensamiento estratégico.
Una perspectiva filoséfica en la organizacién

Strategic thinking. A philosophical perspective on the organization

DOI: 10.22458/rna. v14iE1.5123

1. Universidad Estatal a Distancia, Escuela Ciencias de la Administracién, San José, Costa Rica

Gustavo Hernandez-Castro’ ghernandezc@uned.ac.cr, https:/ /orcid.org/ 0000-0003-4652-5532

€lecclon.

LIDERAZGO EN COSTOS

La estrategia de liderazgo en costos consiste en lograr un costo final minimo respecto a la competencia.
Se debe mantener un estandar de calidad y una politica de precios que permitan alcanzar voliimenes de
ventas y crecimiento de la cuota de mercado ventajosos.

El liderazgo de costos es la mas clara de las tres estrategias genéricas. Las fuentes de las ventajas en los
costos son variadas y dependen de la estructura del sector industrial. Pueden incluir las economias de
escala, tecnologia propia, acceso preferencial a materias primas y otros factores. Las empresas que siguen
una estrategia de liderazgo en costos centran la atencién en aspectos internos. El objetivo es vender un
producto o servicio estandar.

Para ser lideres en costos es necesario un control asertivo y una organizacién estructurada, con sistemas

de incentivos y talento humano orientado a alcanzar objetivos cuantificables. Es necesario, por tanto, una
inversién constante, una supervision detallada y unos sistemas de distribucién con costos reducidos.

U Uy

DIFERENCIACION

Una empresa se diferencia en el mercado cuando ofrece un producto o servicio que el comprador percibe
como tnico en alguno de los atributos que lo definen. La estrategia de diferenciacién es conseguir poder de
mercado, lo que se quiere es lograr que el mercado acepte un producto o servicio superior a la competencia
o tenga mis demanda a igualdad de precio.

Una estrategia de diferenciacion busca que una empresa sea tinica en el sector industrial que compite y,
por lo tanto, valoradas por los compradores. Los productos y servicios tienen atributos diferenciados, que
compradores en un sector industrial perciben como tnicos, para satisfacer las necesidades del mercado.
Las empresas que utilizan la estrategia de diferenciacién son recompensadas con la exclusividad de un
precio superior respecto a sus competidores, por la cual, la clientela esta dispuesta a pagar ese precio.

modelo-mas-vendido-de-bmw-group-en-america-latina-LXEN1511/94.

ENFOQUE

Esta estrategia se le conoce también como identificacion de niche de mercado o de concentracion. Se basa
en ofrecer un producto o servicio especifico, para una clientela también especifica. La empresa selecciona
un grupoe o segmento del sector industrial y ajusta su estrategia a servirlos con la exclusién de otros. Al
optimizar su estrategia para los segmentos objetivos, la empresa busca lograr una ventaja competitiva en
un segmento estrecho en un mercado total.

La estrategia de enfoque tiene dos variantes:
1) En el enfoque de costo: la empresa busca una ventaja de costo en su segmento objetivo.

2) En el enfoque de diferenciacién: la empresa busca la diferenciacién en su segmento objetivo parar explotar
las necesidades especiales de los compradores en clertos segmentos.

La ventaja consiste que la empresa puede lograr la ventaja competitiva dedicindose exclusivamente a los
segmentos. La amplitud del objetivo es claramente una cuestién de grado, pero la esencia del enfoque es
la explotacion de las diferencias de un objetivo estrecho del resto del sector industrial.

Lanzan en Costa Rica proyecto de inclusién financiera para mujeres'®

URL: https://revistas.uned.ac.cr/index.php/rna/article/view/5123
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ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL Y DE E-COMMERCE PARA POTENCIAR LAS
VENTAJAS COMPETITIVAS EN LOS ENTORNOS VIRTUALES DE LAS EMPRESAS DE
SERVICIOS DE LA CIUDAD DE PANAMA EN TIEMPOS DE COVID - 19
Digital marketing and e-commerce strategies to enhance competitive advantages in the virtual
environments of Panama City service companies in times of COVID - 19

Augusto Abrego Rodriguez
Universidad del Caribe, Doctorado en Ciencias Empresariales, Panama
. Email: augustoabrego@hotmail.com {#https://0000-0001-9286-4495
Norbis Mujica Chirinos
Universidad de Zulia, Doctorado en Ciencias Sociales, Venezuela.
Email: mujicanorbis@gmail.com ¥ https://0000-0003-4224-0283

Resumen
El presente articulo tiene como objetivo proponer algunas estrategias de Marketing Digital v
E-Commerce gue permitan potenciar las ventajas competitivas de las empresas de servicios de
la ciudad de Panama, en el marco de la pandemia de Covid-19. La metodologia se enmarca
dentro del enfoque empirico-analitico, positivista, marcado por un lenguaje numérico-aritmeético
cuantitativo; el tipo de investigacion es descriptivo y correlacional, con un disefio no experimental,

una linea de productos en especifice. 0 una regién geografica especifica u otros aspectos que pasan a convertirse en el punto central
de todos los esfuerzos de la compafia. A diferencia de las estrategias de liderazgo en costos y 13 estrategia de diferenciacion, las cuales
se dirigen a la totalidad del mercado, la estrategia de enfoque se centra en un segmento especifico de éste

Las Estrategias competitivas de Miller. De acuerdo con la vision de Castro (2010), Miller (1987), integrando los trabajos de Miles y
[snow (1978) y Porter (1980), considera que la utilizacion por parte de la empresa de cuatro dimensiones bésicas contribuye, de forma
significativa, a definir la estrategia que la misma sigue, a la vez que ayuda a relacionar dicha

estrategia con su estructura de manera mas apropiada. Estas cuatro dimensiones basicas son: innovacién, diferenciacion de
marketing, amplitud y control del coste.

Haciendo alusién a estas dimensiones, Robbins (1990), citado por Castro (2010), pone de manifiesto que, aungue no se puede
onsiderar que las mismas representen todos los aspectos complejos de la estrategia, abarcan suficientemente aquellas dimensiones
de contenido estratégico que han recibido mayor atencion. Esto pone de manifiesto el grado de diversidad de las dimensiones
estratégicas,

Las Estrategias Competitivas de Mintzberg. La tipolegia planteada por Mintzberg (1988) surge de |3 critica que realiza a las estrategias
genéricas de Porter, las cuales estan mas orientadas al analisis del entorno y contemplan escasamente el conjunto de recurses que son

hmra mmen dafinic al daminie
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Estrategias Competitivas para el Desarrollo Microempresarial: Caso
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Competitive Strategies for Microenterprise Development: Case of Merchants
Association “Mario Falconi Yépez”

Estratégias Competitivas para o Desenvolvimento de Microempresas: Caso da
Associacao de Comerciantes “Mario Falconi Yépez”

José Luis Merino Murillo'; Elver Darys Quimis Limones?; Dayanna Michelle Quimis Lavayen®;

ungien e unigial. paanniug ravia, £U i), e -
v/ v tos competitivos de la empresa.

g » Esirategia de liderazgo en costes: Para
5 Garrido (2013) la estrategia de lideraz-
go en costes trata de reducir a través de
unos costes inferiores a los de la com-
petencia, sin por ello dejar de lado los
parametros optimos de calidad y servi-
' cio, entre otros. De esta forma, hay que -
considerar lo que menciona Buendia clientes, tecnologlas y mercados. (Cas-
(2014) Para poder ser lideres en costes tro Monge, 2010)

es neceeario un control rigido con infor- s Amplitud: Esta dimensién hace  refe-

* Diferenciacién e innovacién: Es la dife-
renciacion basada en la introduccian
de nuevos productos o servicios que se
consideran de gran importancia y trans-
cendencia. El objetivo estriba en com-
prender y dirigir mas productos, tipos de

re

mes de control frecuentes y detallados, rencia principaimente a la variedad de
y una organizacion muy esfructurada, clientes, amplitud geografica o ndmero
con un sistema de incentivos orientados de producios correctos para el perfec-
a alcanzar objetivos cuantificables. to funcionamiento del sector en los anos

* Estrategia de diferenciacion: Una estra- ;eglaierﬁs_ (é\rnet; F{ogg%l;az, Guzman,
tegia de diferenciacion exitosa permite a Chez Gonzdlez,
una empresa cobrar un precio mas alto »  Control en costos: Empresas que ten-

por su producto, asl como obtener la gan la posibilidad para controlar costes,
lealtad del cliente pargue los consumido- evitando gastos innecesarios en innova-
res podrian sentir mucho apego por las cién o marketing, y bajando los precios
caractericticas de diferenciacion. (Fred para vender su producto basico. (Castro
R, 2003). Diferenciarse significaba sa- Monge, 2010).

crificar participacién de mercado e invo-

e o —atia— e —maee—— ———_  _DNifaronniacian on Markatina- | 2 amnraca
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El tipo de estudio y su disefio se seleccionan
tomando como base los objetivos y el problema
Fl métardn en al nraverta n trahain terminardn Aa inuactinariAn: actnc daharin actar hian

utnmm en la investigacién o que se
utilizaran en el caso del proyecto, ) e

analisis de la problem:
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Metodologias de investigacion educativa (descriptivas,
experimentales, participativas, y de investigacion-accion)

Educational research methodologies (descriptive, experimental,

Metodologias de pesquisa educacional (descritiva,

En la investigacién descriptiva, el investiga-
dor puede elegir entre ser un observador
completo, observar como participante, un
participante observador o un participante
completo. Por ejemplo, en un supermerca-
do, un investigador puede monitorear des-
de lejos vy rastrear las tendencias de selec-
cion y compra de los clientes. Esto ofrece
una vision mas profu ’ eriencia
de compra del cliente , o wignign -
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participatory, and action research)
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encuestado atipico y su descripcién con-
duciria a generalizaciones deficientes y se
alejaria de la validez externa.

Encuesta de Investigacién: son una herra-
mienta de retroalimentacién muy popular
para la investigacion de mercado y en au-
las. Para que una encuesta sea vdlida debe
tener buenas preguntas, y haber un equili-
brio entre preguntas abiertas y cerradas.

Tabla 1. Ventajas y desventajas de la investigacion descriptiva

[

[
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The scope of an investigation

O escopo de uma investigagdo

Carlos Ramos Galarza '

1 Docente titular principal de la Facultad de Psicologia de la Pontificia Universidad Catolica
del Ecuador. Cientifico del Centro de investigacion en Mecatronica y Sistemas Interactivos
MIST de la Universidad Tecnologica Indoamérica

Correo: caramos@puce.edu.ec, carlosramos@uti.edu.ec

RESUMEN

fenémeno.

Investigacion Correlacional

En este alcance de la investigacion surge la necesidad de plantear una hipétesis en
la cual se proponga una relacioén entre 2 o mas variables. En el nivel cuantitativo surge la
aplicacion de procesos estadisticos inferenciales que buscan extrapolar los resultados de la
investigacion para beneficiar a toda la poblacién. En el enfoque cualitativo se proponen
estudios con analisis del contenido linguistico, como es el analisis de codificacion selectiva,
en donde se proponen las relaciones que se pueden generar entre las categorias que
surgen en los discursos de los participantes.

Investigacion Explicativa

URL: https://cienciamerica.edu.ec/index.php/uti/article/view/336/621

98


https://cienciamerica.edu.ec/index.php/uti/article/view/336/621

ANEXOS #34

LOS ALCANCES DE UNA INVESTIGACION

The scope of an investigation

O escopo de uma investiga¢do
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RESUMEN

Investigacion Explicativa

En este alcance de la investigacion se busca una explicacion y determinacion de los
fenomenos. En el contexto cuantitativo se pueden aplicar estudios de tipo predictivo en
donde se pueda establecer una relacion causal entre diversas variables, por ejemplo,
estudios de modelos explicativos basados en ecuaciones estructurales donde propone una
teoria que busque una comprension de un fenéomeno. Por otro lado, los estudios
experimentales, en los cuales se pueda generar una manipulacion intencionada de la
variable independiente, pueden permitir comprobar hipotesis que expliquen el
comportamiento de un determinado fenomeno.

En este nivel de la investigacion es obligatorio el planteamiento de hipotesis de
investigacion que busquen determinar los elementos de causa y efecto de los fenémenos de
interés para el investigador.

En el estudio cualitativo, se proponen disefios basados en analisis linglisticos que
lleguen a una construccion de un paradigma codificado, que represente la construccion de
la realidad a la que se llega mediante la interaccién subjetiva con los participantes. De igual
manera, se puede ascender a una mayor comprension del fenémeno en estudios de tipo

etnograficos, en donde el investigador puede vivenciar los elementos esenciales de su
invactinarifan

URL.: https://cienciamerica.edu.ec/index.php/uti/article/view/336/621
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RESEARCH DESIGNS
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Sousa VD, Driessnack M, Mendes IAC. An overview of research designs relevant to nursing: part 1: quantitative
research designs. Rev Latino-am Enfermagem 2007 maio-junho; 15(3):502-7.

This three part series of artidles provides a brief overview of relevant research designs in nursing. The

first article in the series presents the most frequently used quantitative research designs. Strategies for non-

experimental and experimental research designs used to generate and refine nursing knowledge are described.
In addition, the importance of quantitative designs and the role they play in developing evidence-based practice
are discussed. Nursing care needs to be determined by the results of sound research rather than by clinical

preferences or tradition.

DESCRIPTORS: research; nursing research; quantitative analysis; methodology; nursing

REVISION DE DISENOS DE INVESTIGACION RESALTANTES PARA ENFERMERIA. PARTE 1:
DISENOS DE INVESTIGACION CUANTITATIVA

themes are identified, or grouped into a theory, they
can then be tested using a guantitative design or
approach. Quantitative research designs primarily
involve the analysis of numbers in order to answer
the research question or hypathesis, while qualitative
designs primarily involve the analysis of words.

RELEVANT QUANTITATIVE RESEARCH
DESIGNS

Quantitative research designs adopt

objective, rigorous, and systematic strategies for

generating and refining knowledge™*. They primarily
Deductive

use

reasoning and

A cAri oF Fataareh Asginne

NON-EXPERIMENTAL RESEARCH DESIGNS

Mon-experimental designs do not have randem
assignment, manipulation of variables, or comparison
groups. The researcher observes what occurs naturally
without intervening in any way. There are many
reasons for undertaking non-experimental designs.
First, a number of characteristics or variables are not
subject or to or
randomization. Further, some variables cannot or should
not be manipulated for ethical reasons. In some
instances, independent variables have already
occurred, so no control over them is possible.

R | Atine-am Erfarmansm 07 main-tinka: 153:507.7
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requiere de lo cuantitativo; si el propésito es re-
velar la naturaleza esencial, individual o colecti-
va, entonces la metodologia cualitativa v mixta o
emergente podria ser la indicada.

Considerando el método de las ciencias natu-
rales y las sociales comparten similitudes: la uni-
dad dialéctica de la interpretacion teodrica con la
verificacién empirica de lo individual a lo gene-
ral. Sin embargo, se debera tener en cuenta que
en las ciencias sociales se pondera la vivencia, la
comunicacion, la introspeccidn y la autoobserva-
cién (Rojas,1982).

Derivaciones en Rutas de Combinacion o
Intenrarion Metodnldeaica

Desde la perspectiva metodoldgica, se distinguen
dos grupos que comparten un enfoque experi-
mental: uno con propdsitos de hallar causalidad v
el otro centrado en correlaciones (Buendia & Her-
nandez, 1995). La propuesta cuantitativa tiene
fundamento en un realismo dividido en realismo
ontogénico v realismo epistemologico, realismo
ontologico que plantea aquello que se conoce
existe v es cognoscible (Bunge,1999).

Mientras que en el método cualitativo se hace
referencia, cita Martinez (1998), a una multiplici-
dad de estudios que tienen como factor comtin el
rechazo a lo cuantitativo; enfatiza como principal
preocupacion el estudio de la subjetividad v colo-
ra on ol maren do la comnlaiidad al ronetretivie-

URL: https://revistas.upc.edu.pe/index.php/docencia/article/view/1555/1428
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Esto es completamente erréneo, y cualquiera que opte por la investigacion cualitativa por miedo a los niimeros o por la creencia errénea de que es un método menos sofisticado, esta
equivocado.

Todo aquel que se embarca en este camino debe tener claro que el motivo de la eleccién debe ser otro, de hecho, uno solo, en otras palabras, debe ser objeto y pregunta de
investigacion, por lo tanto, una pregunta de busqueda de respuesta que requiere un enfoque personal y propositivo. No es mas que métodos no basados en nimeros. [ERGIEE T ETEG)
lcualitativa nos permite redescubrir al ser social como ser politico e historico, es decir nos conlleva a develar los sujetos con los que “construimos socialmente” nuestras practicas.
Es importante destacar que dentro de las ciencias sociales, la investigacion cualitativa aborda los significados, las acciones de los individuos y la manera en que estos se vinculan con
olras conductas propias de la comunidad, ademés que conlleva a explicar los hechos sociales, buscando la manera de comprenderlos. De la misma manera, analiza, interpreta y
icomprende la realidad esfudiada tal como aparece, esto es, fal como es y se da, situacion que la hace caracterizar como una mefodologia fenomenoldgica. Asi también ayuda
leoricamente a inferpretar y comprender la intersubjetividad como formas de obtener la verdad de la realidad, la interpretacion de la forma de pensar del sujeto, quien es que da la
informacién y actia como ser pensante y participativo en la interpretacion de su realidad
En sintesis, puede sefialarse que los que hacemos ciencia sabemos bien que las mejores herramientas o métodos analiticos para describir, explicar y predecir los espacios complejos
en los que nos movemos, pero de los que formamos parte y ambos somos participes, son la garantia de alcanzar nuestros objetivos, siendo este espacio la realidad social que nos

URL:
https://fundacionkoinonia.com.ve/ojs/index.php/revistakoinonia/article/view/2440
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Poblacion

La investigacion cientifica requiere de precisiones conceptuales que permitan delinear con
claridad los limites y alcances del objeto de estudio. Uno de estos conceptos fundamentales es el
de 'poblacién'. En el campo de la investigacion, la poblacidn se refiere al conjunto total de
individuos, eventos o elementos que poseen caracteristicas comunes y que son objeto de estudio

(Arias y Covinos, Disefio y metodologia de la investigacion., 2021).

URL.: https://ciencialatina.org/index.php/cienciala/article/view/7658/11619
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que E INVESTIgaaor MATenaiisia [posmvISTa) enranza
la primacia del método, busca una verdad dlifima
(las leyes naturales) de lo realidad y responde,
adecuadomente, a las demandas de ingenieria
social’ (p. 8). 2) El paradigma de indagacidn
constructivista  (naturalista, hermenéutica, etc),
basado en conocimientos que ayudan a mantener
la wvida natural, comunicacidn y  significado
simbdlicos. En la metodologia cualitativa se sigue
un proceso circular que se inicia en una experiencia
(o anomailic) a lo que se buscard interpretar en
su confexto segan los diversos puntos de vista
de los implicodos. Ademas, "No se averiguan
verdades acfuales, sinc narraciones. El esbozo

ae mcamuinla A ln imasinaniAne 6 AracoesiAn Ao

esencia, la poblacion accesible es una muestra de
la poblacién tedrica.

La poblacion objeto de esfudio es aquella que
ha sido constifuida por criferios de seleccion. La
diferencia entre poblacién tedrica y poblacién
de esfudic es que en esfa dlfima las unidades de
estudio cumplen criterios de seleccin previamente
establecidos para la investigacion. Polit y Hungler
(2000) diferencion criterios de elegibilidad,
especificaciéndel plan de muestreoy reclutamiento
dela muestra.

a) Criterios de elegibilidad: son ufilizados para
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procedimientos implican valoraciones subjetivas.”®

Muestreo no probabilistico
- Muestreo por conveniencia: La muestra se elige de acuerdo con la
conveniencia de investigador, le permite elegir de manera arbitraria
cuantos participantes puede haber en el estudio.
- Muestreo intencional: La seleccion de los participantes se realiza mediante
expertos gue establecen criterios a seguir.
- Seleccién por cuotas: Se busca establecer subgrupos que de alguna manera

constituyan una réplica de la poblacion.

URL: http://scielo.sld.cu/pdf/mqi/v37n3/1561-3038-mqi-37-03-e1442.pdf
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Articulo de Investigacion

Técnicas e Instrumentos para la Recoleccion de Datos que apoyan a la
Investigacion Cientifica en tiempo de Pandemia

Techniques and Instruments for Data Collection that Support Scientific Research
in Pandemic Times

Técnicas e Instrumentos de Coleta de Dados que apoiam a Pesquisa Cientifica em
tempos de Pandemia

Técnica de la Encuesta: Es la técnica de recogida de datos mas empleada para las investigaciones
cientificas. Esta se ejecuta mediante un entrevistador el cual debe estar capacitado, debe existir un
cuestionario debidamente estructurado el cual de forma previa tiene que ser puesto a prueba para
aplicarse a la poblacién y un entrevistado que forme parte de la muestra poblacional seleccionada que
debe ser representativa para que los resultados obtenidos puedan ser aplicados a toda la poblacién
(16). Existen diferentes formas de aplicar una encuesta, esta la tradicional o presencial, la Offline y
Online. La encuesta presencial es la forma directa de recolectar datos mediante un cuestionario de

nanal (Fizien) ciandn nacesaria ame al antravictadar aetéd cara a cara con el entrevistadn: nar aten lada

URL.: https://dominiodelasciencias.com/ojs/index.php/es/article/view/2546/5714
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RESUMEN

El ensayo "Metodologia de la Investigacién Cientifica: Guia Practica” se centra en proporcionar

de los participantes con el fin de recopilar informacion sobre sus opiniones, actitudes,
conocimientos, experiencias o caracteristicas demograficas (Arias, 2020).

e Entrevistas: Documentos que contienen preguntas y temas para guiar las entrevistas
estructuradas o semiestructuradas. Son un método ampliamente utilizado para recopilar
datos cualitativos y obtener informacion en profundidad sobre una variedad de temas.
Estas entrevistas se realizan dentro del contexto de una investigacion con el objetivo de
explorar, comprender y analizar las experiencias, opiniones, percepciones, conocimientos

o comportamientos de los participantes (Arias, 2020).

e Fichas de Observacion: Son instrumentos de investicacion utilizados para recovilar datos

URL.: https://ciencialatina.org/index.php/cienciala/article/view/7658/11619
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Calidad del servicio y satisfaccion del cliente. El caso del mantenimiento
vehicular liviano

Service quality and customer satisfaction. The case of light vehicle maintenance

Joselyn Estefania Bimboza Masaquiza, Lisbeth Alexandra Cardenas Mora, Marcelo Javier Mancheno Saa

RELIGACION HHVISIA D CENCIAS SOCIATTS Y HUMANIA

3. Resultados

Para el desarrollo de los resultados se realizé el perfil sociodemografico, seguido del andlisis
estadistico factorial exploratorio que da a conocer la correlacion de las variables conforme a los
componentes del modelo Servqual: lealtad/satisfaccién, empatia sensibilidad, tangibilidad, fiabili-
dad y compromiso establecidos en la investigacion de la calidad del servicio. Para ello se analiza la
matriz de Bartlett y KMO que muestra que los datos son adecuados, la matriz de varianzas expli-
cadas, la sedimentacion, y la matriz de componentes rotados que permite identificar las falencias
que existe conforme a los datos obtenidos por parte de la encuesta, por consiguiente, el Rho de
Spearman que analiza la prueba de hipotesis.

3.1 Perfil Sociodemografico

URL: https://revista.religacion.com/index.php/religacion/article/view/1019/1202
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RESUMEN RESUME

En un mundo cada vez mas incierto ¥ de cara a los nuevos retos Dans un monde de plus en plus incertain et face aux nouveaux

organizacionales, la importancia de la planeacién estratégica es défis organisationnels, I'importance de la planification stratégique

vital ya que sirve a catalizar el porvenir de las decisiones actuales est vitale car elle sert i catalyser l'avenir des décisions actuelles

al interior de las organizaciones. La esencia de la planeacién es- au sein des organisations. L'essence de la planification stratégique

tratégica consiste en la identificacién sistematica de las oportuni- consiste & identifier systématiquement les opportunités et les
CONCLUSION

El plan estratégico es una herramienta que bien implementada al interior de las organizaciones, permite alcanzar las
metas establecidas. Esta herramienta debe ser mas desarrollada por las pequefias y medianas empresas en México
con el fin de potencializar su desarrollo en 4reas de crecimiento o expansién, se tiene como ejes transversales el com-
promiso y la comunicacién. Habilidades blandas tales como el liderazgo, comunicacién asertiva, trabajo en equipo,
resolucién de conflictos y la suma de capital humano adecuado forman también parte de la combinacién de un equipo
que es sustancial para llevar a cabo de forma correcta estos procesos al interior de las organizaciones.

Es cierto que con certeza no es posible adivinar el escenario que le corresponde vivir a cada persona durante este
proceso, pero mientras mas preparados estén ante los distintos acontecimientos y se utilicen planes de contingencia,
preventivos y correctivos, mayor sera el éxito obtenido a fin de llegar a dichos objetivos.

La importancia de apegarse a nuevas normas como las ISO tienen fundamento de calidad, permiten que las empresas
se comprometan a altos niveles de resultados, con la aceleracién y optimizacién en los procesos de produccidn, asi
como de atencion.

Crear una empresa, sea la que sea, exige no solo tener un buen producto o una buena idea que distribuir, sino una
mente abierta con la capacidad de llevar a cabo una buena planificacién para que esta funciene vy, sobre todo, un mo-

URL: https://revistas.uned.ac.cr/index.php/rna/article/view/2756/4332
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En base a la revisicn de diferentes fuentes bibliogrdficas se determind lo siguiente:

De acuerdo a la investigacion realizada la planificacidn estratégica es importante por varios
aspectos, ya que proporciona un marco de referencia para la actividad organizacional que pueda
conducir a un mejor funcionamiento y una mayor sensibilidad de la organizacion, lo cual corrobora
la importancia de la planificacicn estrategica en las pymes del mercado ecuatoriano, sin embargo

FIPCAEC (Edicicn. 22) Vol. 5, Afio 5, Octubre- Diciembre 2020, pp. 114-136, ISSN: 2538-090X .

o1 Irvestpdon  Publicacn

P Q CAI La planeacion estrategica: Importancia en las PYMES ecuatorianas
X
=

a pesar de que reconocen su importancia la mayorifa de estas pymes no llevan a cabo la planeacidn
estrateégica debido a que no cuentan con la disponibilidad de recursos necesarios y a su vez
consideran que es una perdida de tiempo invertir en esta herramienta gerencial.

Sin embargo Troya (2009) y Kantis (1996) afirman en este mismo contexto que la planeacion
estrategica siendo reconocida como importante para las distintas empresas, no se la aplica
mayormente por las pymes, lo que el 61% de las pymes no la realizan debido a: falta de
conocimiento, al tamaiio de la empresa, la deficiencia en la toma de decisiones, muchas trabajan
de manera empirica basdndose en su experiencia mds no en herramientas técmicas v planes

estrategicos de acuerdo a su estructura.

URL:
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Esto no solo ayuda a la imagen de la
organizacién sino que los usuarios encuestados
incluso tienen una idea més sélida v firme de lo
que la empresa realiza dentro v fuera del miicleo
central de los trabajadores, sino también factores
externos como publicidad, acciones sociales, etc.
De tal manera que el uso eficaz de las redes
sociales en las organizaciones no solo genera un
aumento en la presencia de la marca sino que
ademés permite el desarrollo de estrategias de
comercializacién digital, ya que su uso e
implementacién en las organizaciones permite
comunicar de mejor manera el sentido de la
marca, crea lazos con los usuarios, expone
fielmente el objetivoe de la organizacidm y
finalmente agiliza los procesos de segmentacién
del mercado para desarrollar campafias
publicitarias més eficaces y que logren impactar
de forma positiva a un piblico previamente
establecido en los motores de bisqueda,
alimentado por la misma informacién que la
empresa ya tiene.
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Ernadnar

preferencia de marca.

Elaboracion: Los autores.

Los resultados revelan que la mayoria de los encuestados consideran que es importante
la oferta de descuentos y promociones al momento de elegir una tienda de accesorios
para vehiculos, esto indica una sensibilidad al precio y obtener oportunidades de ahorro
entre los consumidores. Otra de las razones que también puede influir son factores como
la calidad del producto, la atencién al cliente o la conveniencia de la ubicacién de la
tienda.

Por otra parte, con un 57.29% de los encuestados considera que las estrategias de
precios son efectivas, por otra parte, las opiniones pueden estar influenciadas por varios
factores, como la percepcion del valor ofrecido, la competencia en el mercado y las
expectativas individuales de los consumidores. Por lo tanto, estos resultados revelan la
revision y ajuste de estrategias para satisfacer las necesidades y expectativas del

mercado.

460
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Cardoso Montalvan, A. I., Garcia Lorenzo, D. M., & Garcia Maceira, J. F. (2019). Evaluacion de la factibilidad econémico
financiera del proyecto de inversion: Centro Cultural Julio Antonio Mella. Cienfuegos. Universidad y Sociedad, 11(5),

8-18. Recuperado de http://rus
RESUMEN

u.cufindex.php/rus

Este estudio posee como objetivo evaluar el proyecto de inversion Remodelacion, Ampliacion y Reparacion de Locales, en
al Centrn Cuitural . ulin Antonin Malia da Cienfiisnne Sa 1ilizarnn métndne emniricne ~nmn: Ia revician dnenmental en las

UNIVERSIDAD Y SOCIEDAD | Revista Cientifica de la Universidad de Cienfuegos | ISSN: 2218-3620

DESARROLLO

Se emplearon los métodos empiricos tales como: la revision
documental, en las areas implicadas con el funcionamiento
de la plaza para caracterizar el campo de aplicacion; la
busqueda y seleccion de datos; las técnicas estadisticas
para la interpretacion de datos numéricos; los calculos de
factibilidad econdmica y estudio de mercado.

Durante el proceso investigativo se tomaron en cuenta
varios aspectos. Se utilizaron métodos tedrico-practicos
para calcular las variables mas importantes gue permitie-
ron la correcta y eficiente atencion del proyecto, asi como
las diferentes técnicas para realizar estudios de factibili-
dad. Se realizd una caracterizacion del sector de Cultura,
EGREM, Centro Julio Antonio Mella para la evaluacién
econdmica financiera del Proyecto de inversion. Se mos-
traron los resultados de la evaluacion econémica financie-
ra del Provecto de inversion Remodelacion. Ampliacion v

un mercado viable para los servicios y establecer el
balance de Oferta y Demanda, el que determinara
la posibilidad de insercion de la inversion propuesta
en el Plan de la Economia Nacional (Cuba. Asamblea
Macional del Poder Popular, 2012).

- Estudio técnico. En esta etapa se precisa las caracte-

risticas del estudio, el disefo, se establece la funcion
de utilizar los recursos disponibles para los servicios a

costos competitivos.

+ Ewvaluacién Econdmica-financiera del proyecto. El

objetivo de la evaluacion es determinar la cuantia a
invertir, asi como los recursos para su financiamiento
v para ello es necesario analizar los principales indica-
dores de Rentabilidad: Tasa Interna de Retorno (TIR),
Valor Actual Neto (VAN) y el Periodo de Recuperacion
(PR); se finaliza con el Andlisis de Riesgos y Andlisis
de Escenarios.

Eren [l Eetedin de AMarmmds
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RESUMEN

El objetivo del articulo es proporcionar a las personas una metodologia para determinar
la factibilidad de los proyectos mediante la utilizacién y aplicacion de los estudios

previos necesarios para tomar la decision de implementacion de los proyectos.

La metodologia propuesta es el desarrollo de las fases de los proyectos las cuales se
fundamentan en la realizacion del estudio de mercado, técnico, administrativo,
econdmico, financiero y en la evaluacion financiera que se debe hacer para determinar

la factibilidad y viabilidad de los proyectos.

Mediante la aplicacién de la metodologia se podra analizar las fases de los proyectos

Revista Publicando, 4 No 13. No. 2. 2017, 172-188. ISSN 1390-9304
4. Fase 4 : Estudio Econémico y Financiero

El estudio econémico comprende el andlisis sistematico de todos los aspectos necesarios
para establecer en primer lugar la rentabilidad de un proyecto, por ejemplo inversiones,
costos, ing: (ya sean ios 0 imputados) y en do lugar todos aquellos
pardmetros que puedan servir para determinar la conveniencia o inconveniencia de
asignarle recursos. (Lozano, 2012)

=4

El estudio émico y fi iero de un proy se refiere a diferentes conceptos, sin
embargo, es un proceso que busca la obtencion de la mejor alternativa utilizando
criterios uni les; es decir, la evaluacion la cual implica asignar a un proyecto un

determinado valor. Dicho de otra manera, se trata de comparar los flujos positivos
(ingresos) con flujos negativos (costos) que genera el proyecto a través de su vida Otil,

con el

Pprop: de asignar opti los
Todo lo anterior sirve para la toma de decisiones importantes: La decision de inversion,

La decisién de financiamiento. (Blogspot.com, 2015)

El estudio econdémico es la determinacion de los costos totales, asi como la inversion

URL:
https://revistapublicando.org/revista/index.php/crv/article/download/836/pdf 604/0
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inversion, combinando el disefio y aplicacion de un procedimiento para el analisis de la inversion

desde los aspectos econdmicos y estratégicos, que posibiliten una mejor adaptacion a las instituciones

turisticas, demostrando técnica y economicamente desde las perspectivas estratégicas y econdmicas
que la inversion era factible para su desarrollo.

Por su parte, Herrero et al. (2016), evalian la factibilidad del empleo de escombros para producir
aridos reciclados mixtos, por medio de un estudio de mercado para cuantificar la demanda de aridos
y los posibles competidores, empleando la metodologia de evaluacion de inversiones del Ministerio
de Economia y Planificacion de Cuba, para ello se disefiaron una planta de reciclaje determinando
indicadores de rentabilidad como la tasa interna de retorno, y el valor actual neto, demostrando que
la produccion de aridos reciclados mixtos es factible técnica y econdémicamente y representa un
impacto favorable al medioambiente.

Gamez eta al. (2017), analizan la factibilidad técnica y econémica, verificando el comportamiento

URL: https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/8383501.pdf
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RESUMEN
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local para determinar los grados de rechazo o aceptacion del mismo ,
considerando los impactos directos e indirectos.

» La evaluacion ambiental, que consiste en analizar en qué medida el proyecto
salvaguarda el equilibrio del entorno.

Es precisamente la evaluacion ambiental el objeto de esta investigacion, asi

como de los criterios ambientales que permiten determinar la calidad del aire,

del agua del mar; el deterioro del medioambiente y la salud ambiental de la
localidad.
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