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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion se lo desarrollo en los emprendimientos formales de la
ciudad de Ambato, de la cual se tiene como variable independiente la planificacion
empresarial y como variable dependiente el crecimiento continuo. EIl objetivo principal
de la investigacion es establecer los elementos que intervienen en la planificacion
empresarial como base para el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos

formales en la ciudad de Ambato.

La metodologia que se utilizé es de caracter cuantitativo, puesto que, se considerd el
uso de procesos estadisticos para el procesamiento de informacion conjunto con la
comprobacién de la hipotesis. Como tipo de investigacién se desarroll6 la no
experimental- transversal. El alcance de la investigacion fue descriptiva y

correlacional.

La modalidad de investigacion es de campo y bibliografica documenta. Para la
validacion del instrumento se utiliz6 el método Delphi con un resultado de 3,8
encontrandose en un rango bueno y el Alfa de Cronbach con un valor de 0,716 con
una confiabilidad muy buena y finalmente se aplicé el instrumento a los 217

emprendedores de la ciudad de Ambato.

Para la comprobacion de la hipotesis se utilizo el Chi- Cuadrado lo que se generé como
resultado el Xzca = 34,31 (Chi- Cuadrado Calculado) es > que el Xacrit =26,30 (Chi-
Cuadrado Critico) por lo que se rechaza la Ho y se acepta la Hi lo que quiere decir que:

la planificacion empresarial si guarda relacidn con el crecimiento continuo.

PALABRAS CLAVES: INVESTIGACION, PANIFICACION EMPRESARIAL,
CRECIMIENTO CONTINUO, ESTRATEGIAS, SOSTENIBILIDAD,
SUSTENTABILIDAD, EMPRENDIMIENTOS.
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ABSTRACT

The present research is developed in formal entrepreneurships in the city of Ambato,
with business planning as an independent variable and continuous growth as a
dependent variable. The main objective of the research is to establish the elements
involved in business planning as a basis for the continuous growth of new formal

entrepreneurships in the city of Ambato.

The methodology used is quantitative, since the use of statistical processes was
considered for the processing of information together with the testing of the
hypothesis. The type of research was non-experimental-cross-sectional. The scope of
the research was descriptive and correlational. The research modality is field and

bibliographic-documentary.

For the validation of the instrument the Delphi method was used with a result of 3.8,
being in a good range, and Cronbach's Alpha with a value of 0.716 with a very good
reliability and finally the instrument was applied to 217 entrepreneurships in the city

of Ambato.

For the verification of the hypothesis the Chi-Square was used which generated as a
result the X2Cal = 34.31 (Calculated Chi-Square) is > than the X2crit =26.30 (Critical
Chi-Square) so the HO is rejected and the H1 is accepted which means that: business

planning is related to continuous growth.

KEY WORDS: BUSINESS PLANNING, CONTINUOUS GROWTH, PLANNING
ELEMENTS, STRATEGIES, SUSTAINABILITY, SUSTAINABILITY,
ENTREPRENEURSHIP, PLANS.
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CAPITULO I

1. MARCO TEORICO

1.1.Antecedentes Investigativos

1.1.1. Internacionales

Segln Jiangshui et al., (2021) en su articulo cientifico titulado “The Role of
Experience and Gender in Founders’ Business Planning Activities: A Meta Analysis”
realizado en la Universidad de Finanzas y Economia del Suroeste, Chengdu, China
que tienen como objetivo teorizar y evaluar todo tipo de antecedentes para
proporcionar un marco analitico que tratara de separar la conducta de la planificacion
empresarial clasificAndolas de manera formal, informal y por el grado de sofisticacion.
La metodologia que utilizaron los autores fue una busqueda exhaustiva y sistemética
de diferentes bases de datos, la cual consto de tres pasos: el primero fue el ingreso a
diferentes repositorios para encontrar informacion tedrica sobre la planificacién
empresarial, segundo buscaron bases de datos en CNKI para identificar disertaciones
ademas que usaron articulos en chino, y por Gltimo de manera manual indagaron en
estudios sobre metaandlisis que estén relacionados con la planificacién empresarial.
De igual manera, realizaron enfoque de evidencias, metaanalisis a base de 32 articulos,
calculos matematicos mediante correlacion de dimensiones para representar la relacion
general de la planificacion empresarial, procedimiento de codificacion de datos
incluido el tamafio de la muestra, correlaciones, confiabilidad de variables y las
caracteristicas de la muestra con el soporte del software Comprehensive Meta-
Analysis (CMA 3.0). Los resultados que obtuvieron indican que la experiencia
gerencial estd asociada positivamente con su participacion en actividades de
planificacién empresarial y comercial, ademas que existe una gran brecha entre el
género masculinos como femeninos dado que las mujeres empresarias tendran mas
oportunidades de emprender actividades formales de planificacién empresarial que los
hombres y esto se da por que las mujeres se involucran mas en conflictos, presién y
riegos. El estudio llega a determinar las siguientes conclusiones: 1) la experiencia
empresarial y gerencial afecta en gran medida los comportamientos de la planificacién
empresarial; 2) entre mas experiencia se tenga aumentan las probabilidades de

participar en la planificacion empresarial, caso contrario la organizacion cae en la



incertidumbre por no proponer medidas que las defiendan contra las amenazas del
futuro; 3) las personas que tiene experiencia empresarial prefieren planes informales
0 en otras palabras planificaciones rapidas de manera verbal, mientras que las personas

con experiencia gerencial prefieren planes formales o por escrito.

Este estudio se encuentra vinculado a la presente investigacion para demostrar que la
planificacién empresarial no es un simple documento, sino es una poderosa
herramienta para hacer frente a los riesgos que pueden ocurrir en un futuro y en

especial cuando se inicié con un negocio.

Segln Mercado (2016) en su tesis de grado titulado “La relacion del crecimiento
empresarial del sector comercial y el nivel de calidad de vida de los trabajadores del
sector comercial, del distrito de Tacna” realizado en la Universidad Privada de Tacna,
tiene por objetivo general determinar larelacion del crecimiento empresarial y el nivel
de calidad de vida de los trabajadores comerciales de Tacha y como objetivos
especificos, 1) conocer los elementos que determinan el crecimiento continuo; 2)
Conocer la calidad del nivel de vida de los trabajadores. La metodologia que se utilizo
es un tipo de investigacion aplicativo mediante el analisis descriptivo, correlacional -
descriptivo, transversal no experimental, la poblacién de 2064 personas, con una
muestra de 73 individuos, desarrollaron la estadistica descriptiva con la herramienta
del SPSS, el instrumento que aplicaron fue la ficha documentada y el cuestionario,
dado por terminado el Alfa de Cronbach con un resultado de 0,82 de confiabilidad.
Como resultados se obtuvieron que existe una directa relaciéon en el crecimiento
continuo del sector empresarial comercial y la calidad de vida de los trabajadores de
Tacna, también determinaron que los elementos que influyen en el crecimiento
continuo son las utilidades y la tecnologia. En base a los resultados que obtuvieron se
concluy6 que: 1) El crecimiento continuo del pais en aspectos econdmicos a
incrementado de forma acelerada pero gran parte es debido al sector comercial y al
turismo, para conservar este crecimiento constante; 2) Existen dos rubros
fundamentales, la tecnologia y las ganancias que influyen para que el crecimiento
continuo permanezca constante; 3) Lo que repercute que el crecimiento continuo se
debilite en un negocio es la calidad de vida de los trabajadores; 4) La calidad y

condiciones de trabajo repercuten en el desarrollo del crecimiento empresarial.



Este estudio se encuentra vinculado a la presente investigacion para demostrar que el
crecimiento continuo esta influenciado de un ente que impulse su desarrollo, como en
el antecedente explicado anteriormente es la tecnologia, utilidades y condiciones de

trabajo, en el caso de esta investigacion sera la planificacion empresarial.

1.1.2. Nacionales

Segun Agila et al., (2018) en su articulo cientifico titulado “La elaboracién de un Plan
de negocios como alternativa para el desarrollo empresarial” realizado en la
Universidad de Guayaquil, tiene por objetivo general la elaboracion de un plan
empresarial para el crecimiento y desarrollo de las organizaciones ecuatorianas
actuales. La metodologia utilizada por los autores, es a través de sintesis bibliografica
para planes de negocios las cuales son: herramientas gerenciales de inteligencia
nacional, para las microempresas, la metodologia Nafin, utilizaron modelos de planes
para empresas y sobre todo la Metodologia de Fondo Rotativo para Iniciativas de
Desarrollo Local para adaptarla al entorno ecuatoriano; por otro lado tomaron en
cuenta los lineamientos que proponen las instituciones financieras, los autores
consideraron que esta metodologia se considera como ente generador para lograr
nuevas oportunidades de trabajo y mejorar el desarrollo de la planificacion
empresarial; por otro lado los autores hicieron uso de un enfoque cualitativo y
cuantitativo. Sin embargo, propusieron pautas metodoldgicas para que las empresas
puedan cumplir con sus objetivos dividiéndose en las siguientes partes: descripcion
empresarial, financiacidn, consumidores, bienes tangibles o intangibles, proveedores
de materia prima, ventas, competencia, precio, mercadotecnia, elementos claves para
el desarrollo econémico, entradas, transformaciones y salidas, planificacion. En
resultados aplicaron el estudio en la empresa “Taller de Construccion y Mantenimiento
Choez” puesto que, la entidad ha mostrado un interés en el tema, para lograr un cambio
positivo, como un desarrollo y crecimiento continuo del negocio; la concepcion inicial
es buscar financiamiento para poder invertir en recursos, sin embargo, necesita del
apoyo de expertos en el area para obtener un resultado con buena factibilidad
econdmica para prevenir riesgos y el éxito que puede tener cualquier compafiia al
aplicar dicho plan. En base a los resultados concluyeron que: 1) los planes de negocio

forman parte de la planificacion estratégica empresarial de los cuales reflejan una



oportunidad de obtener resultados econémicos positivos, al igual que se lo define como
un documento para medir la factibilidad comercial, operativa, técnica y financiera; 2)
mediante un andlisis bibliografico determinaron que la metodologia FRIDEL es la més
adecuada para aplicarla dado que es flexible y ajustable a cualquier entidad; 3) Las 12
tareas especificadas en la metodologia constituyen un aporte significativo; 4) Es una
herramienta que ayuda a que el entorno financiero sea positivo lo que conlleva a

generar mas empleo.

Este estudio se encuentra vinculado a la presente investigacién para demostrar que la
planificacidon empresarial logra una evolucion positiva de la organizacidn en diferentes
aspectos ya sea econémicos, humanos, financieros, mercadolédgicos y productivos,

para fortalecer los pilares de cualquier negocio y el logro de un crecimiento continuo.

Segun Lopez y Posligua (2018) en su tesis de grado Titulada “El plan de mejora
continua y su relacion con el proceso de nacionalizacion en la empresa WD Ecuador”
realizado en la Universidad de Guayaquil, tiene por objetivo general desarrollar un
plan de mejora continua para optimizar el proceso de nacionalizacion en la empresa
WD vy los objetivos especificos 1) Determinar las causas que originan demoras en el
proceso de nacionalizacion; 2)ldentificar los factores que inciden en el proceso de
nacionalizacion; 3) Establecer la relacién entre plan de mejora continua y el proceso
de nacionalizacidn. La metodologia que utilizaron es la investigacion fundamental,
aplicada, bibliogréafica, de campo, descriptivo, cualitativo, para la recoleccién de datos
los autores realizaron entrevistas estructuradas a 5 expertos en el &rea, la poblacion y
muestra es de 14 personas. Por Gltimo, llegaron a la conclusion de que:1) Encontraron
las causas que originan retrasos en el proceso de nacionalizacidn, las identificaron en
la empresa y tomaron acciones correctivas; 2) Mediante el ciclo de Deming el plan de
mejora continua permitié analizar, verificar y cumplir las actividades planteadas para
lograr que la empresa pueda cumplir con lo establecido de manera eficiente u optima

y obtener un crecimiento constante con un correcto control de actividades.

Este estudio se encuentra vinculado a la presente investigacidn para demostrar que el
crecimiento continuo permite que la organizacion llegue a ser optima en cualquier
area, con ello obtener mayor direccion de todo el personal para un mejor control de las

actividades lo que desemboca en una mejora constante de cualquier entidad.



1.2.3. Locales

Segln Ramirez (2017) en su tesis de grado titulado “La planificaciéon empresarial y la
rentabilidad econdmica en las empresas distribuidoras de tableros aglomerados en el
canton Ambato” realizado en la Universidad Técnica de Ambato, tiene por objetivo
general estudiar la planificacion empresarial y como este tiene un impacto sobre la
rentabilidad econémica y como objetivo especifico 1) Examinar la planificacion
empresarial para saber si existe relacion con los desperdicios; 2) Investigar si se hace
uso de indicadores financieros 3) Proponer estrategias para manejar de una manera
mas eficiente los desperdicios. EIl problema surge en base a que no existe un adecuado
aprovechamiento de desperdicios. Los autores utilizaron como metodologia la
investigacion de campo, enfoque cuantitativo y cualitativo, investigacion bibliogréafica
documental, descriptiva y exploratoria, por otro lado, la poblacién de estudio son 5
empresas dedicadas a la distribucidn de tableros aglomerados en Ambato, mientras
que para la recoleccion de datos fue mediante la observacion, cuestionario y entrevista.
Como resultado se obtuvieron que la planificacion empresarial si incide sobre la
rentabilidad econdmica. En base alos resultados se concluyeron que: 1) Las empresas
que no aplican la planificacién empresarial ocasiona problemas en las diferentes areas
de la organizacidn; 2) Como no existe una planificacién empresarial, la rentabilidad

de las empresas ha bajado considerablemente.

Este estudio se encuentra vinculado a la presente investigacién para demostrar que la
planificacién empresarial es importante en cualquier tipo de empresas para corregir
problemas en diferentes dreas administrativas, ya sea en rentabilidad, aprovechamiento

de desperdicios, cumplimiento de objetivos entre otros.

Segun Chicaiza (2020) en su tesis de grado titulada “Mejora Continua y la
Productividad aplicada en los procesos de almacenamiento y despacho de la Empresa
Megaprofer S.A.” elaborado en la Universidad Técnica de Ambato, tiene por objetivo
general: investigar la mejora continua y la productividad aplicada en los procesos de
almacenamiento y como objetivos especificos 1) Fundamentar tedricamente las
variables de estudio; 2) Planear identificadores para cuantificar las variables de
estudio; 3) Proponer lineamientos para la mejora continua. La metodologia utilizada

es de enfoque cuantitativo, método deductivo, investigacion no experimental, de



campo, bibliogréafica y analitica, por otro lado, la poblacion y muestra es de 4 personas
mientras que para la recoleccion de informacidn se utilizara la encuesta. Se concluye
que: 1) Teorizaron las variables de estudio para identificar los factores claves para la
mejora continua; 2) Los indicadores que plantearon los autores se adapté para
examinar el nivel de productividad; 3) Los lineamientos que propusieron los autores,
contribuyeron eficientemente a la investigacion; 4) Planearon un diagrama de tortuga;

5) el crecimiento continuo influye en la productividad de los diferentes departamentos.

Este estudio se encuentra vinculado a la presente investigacién para demostrar que el
crecimiento continuo influye en gran medida sobre la productividad de cualquier

organizacion.

1.2.0bjetivos

1.2.1. Objetivo General

e Establecer los elementos que intervienen en la planificacién empresarial como
base para el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales de

la ciudad de Ambato.

1.2.2. Objetivos especificos

e Teorizar la planificacion empresarial y el crecimiento continuo como unidades
de andlisis para el estudio de los nuevos emprendimientos formales de la ciudad

de Ambato.

e Diagnosticar qué elementos de la planificacién empresarial potencializan el

crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos de la ciudad de Ambato.

e Demostrar la relacion estadistica entre la planificacion empresarial y el

crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales



1.3.Problema de la Investigacién

En base al Banco Internacional de Desarrollo, los emprendimientos a nivel nacional se
vive la crisis econdmica del pais, lo que afecto en un 53% las ventas de estos negocios
puesto que, algunos emprendimientos no llegaron a vender absolutamente nada, lo que
origino que no exista un crecimiento de la organizacion. A causa del decremento en la
comercializacién, incremento el temor a emprender, dirigiéndolos a que den por

terminada sus actividades econémicas.

La inadecuada planificacion y estudios de mercado, hace que exista una incertidumbre
de lo que pueda ocasionar a futuro, dificulta la toma de decisiones lo que entorpece al

desarrollo productivo de las actividades dentro del negocio.

En la zona 3 del Ecuador el comercio informal crecié en su gran mayoria, ello genera
trabajo y fuente de ingresos a las familias de recursos escasos, mientras que los
emprendedores no obtienen crecimiento continuo en sus negocios puesto que se

desarrolla un bajo rendimiento.

En Ambato el financiamiento es un gran problema para iniciar con un emprendimiento,
se ocasiona por lainexistencia y desconocimiento de la aplicacion de una planificacién
empresarial, puesto que, ello se considera una gran limitante para los que buscan
emprender. Asi mismo, indican que acceder a un préstamo bancario resulta muy dificil,
mientras que en las cooperativas es mas facil acceder a créditos, pero las tasas de

interés resultan exorbitantes orientandolos a acceder prestamos con usureros.

La directora de CorpoAmbato y varios expertos aseguran que estos problemas ocurren
porque 8 de cada 10 emprendimientos inician sus actividades sin tener conocimiento
alguno sobre el mismo, lo que les conlleva a un fracaso inminente, por eso se debe
empezar por el aprendizaje, conocimiento de los egresos e ingresos, incluso un estudio

de mercado o una planificacién previa.

1.4.Arbol de Problemas
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1.4.1. Analisis Critico

En la actualidad los emprendimientos ecuatorianos no aplican una planificacion
empresarial que les permita tener mayor permanencia en el mercado y mucho menos
un crecimiento continuo, lo que dio como resultado que muchas de las personas

encargadas de los negocios den por terminado su actividad econémica.

Se puede inferir que son varias causas una de ellas es el desconocimiento al momento
de desarrollar un plan empresarial debido a la carencia de conocimientos
administrativos y capacitaciones; o a su vez por la incomprensién del impacto
beneficioso que conlleva la puesta en marcha del plan, lo que ocasiona en un
inadecuado uso de recursos y como consecuencia un bajo rendimiento en el control de
inventarios, ademas de un nivel de calidad muy bajo en productos o servicios de los

emprendimientos.

Otra causa es el escaso de recursos, misma que se produce por la crisis econémica y
politica del pais o en otras ocasiones por caida de la oferta o demanda del
emprendimiento, lo que acontece a una desventaja competitiva, imposibilita el

posicionamiento en el mercado y reduce las posibilidades de expandirse.

Por Gltimo, el desinterés de los propietarios, porque no desean cumplir actividades por
la carencia de habilidades gerenciales, ello provoca que exista un aumento de
incertidumbre, dificulta la toma de decisiones y no permite que el negocio tenga éxito

en el mercado.

1.4.Justificacién

La presente investigacion se enfoca en realizar un estudio de la planificacion
empresarial como base en el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos
formales, para reducir los fracasos, riesgos e incertidumbre al emprendedor, mediante
el sustento de teoria y categorias relacionados con el tema de estudio, de esa forma se
podra explorar e identificar los planes y estrategias que los nuevos emprendimientos
necesita para lograr el crecimiento continuo, sostenible y sustentable. El crecimiento
continuo ayuda a que el emprendimiento mejore todas sus actividades de acuerdo a la
tecnologia avanzada e innovacion de productos o servicios, con el Gnico fin de lograr
la supervivencia en el mercado, los directivos se encargan de gestionar cada recurso

necesario para el éxito del emprendimiento.



En la actualidad los emprendimientos tienen més fracaso que éxito, puesto que se
considerd que no gestionan de manera adecuada todas las actividades, es decir, crean
el negocio sin tener en cuenta la competencia, la necesidad del mercado, los recursos
humanos, materiales, financieros y tecnologicos, por ello es necesario implementar la
planificacién empresarial para lograr que el emprendimiento perdure en el tiempo y

no sélo por un corto plazo.

Los nuevos emprendimientos formales deben cumplir ciertos requisitos para continuar
con sus actividades econdmicas de manera legal. El RIMPE esta vigente desde el 1
enero del 2022 y se agrupa a los contribuyentes en dos categorias: para emprendedores
y negocios populares, sin embargo para realizar el tema de investigacion, se toma en
consideracion realizar un estudio solo para emprendedores porque desean obtener
ingresos de USD 300.000, son personas naturales o juridicas y estan obligados a emitir
facturas, notas de créditos y débito, liquidacion, retencion del 1% y facturacién
electrénica, y no se realiza el estudio a los negocios populares porque son de personas
naturales que sélo cuentan con ingresos de USD 20.000 y se encargan de emitir s6lo

notas de venta de acuerdo a la normativa vigente para esos comprobantes de venta.

Lo que se pretende con el estudio es conocer la situacion actual de los nuevos
emprendimientos formales para verificar si la planificacion empresarial es necesaria
dentro de un establecimiento para lograr el crecimiento continuo, también se pretende
desarrollar la relacion estadistica entre las variables de estudio e identificar los
elementos mas importantes que intervienen en la panificacion empresarial para obtener
éxito.

1.5.Fundamentacidn teorica

1.5.1. Administracion
Para Prieto y Theran (2018) la administracion permite darle forma a la empresa de
manera consciente y constante, por ello, es importante coordinar y supervisar todas las

actividades laborales, puesto que, de esa manea se puede obtener la maxima

productividad, calidad, entre otros, para cumplir con los objetivos establecidos.
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Segln Gracida (2018) la administracion permite coordinar todas las actividades de
trabajo, con ello la empresa usa de manera adecuada los recursos disponibles, sin
embargo, es importante contar con el esfuerzo y cooperacidn de todos los que
conforman la misma, cabe recalar que la administracién requiere de la culminacién
eficiente y eficaz de todas las actividades laborales de la empresa, para que la misma

cumpla con todas las metas establecidas.

Segln Koontz etal., (2012) la “administracion es el proceso mediante el cual se disefia
y mantiene un ambiente en el que individuos que trabajan en grupos cumplen metas
especificas de manera eficaz” (p.4). Es importante recalcar que la administracion,

consiste en operar una empresa con el Gnico objetivo de hacerla rentable y sostenible.

Para Chiavenato (2004) “la administracién es imprescindible para la existencia, la
supervivencia y el éxito de las organizaciones. Sin la administracion, las

organizaciones jamas tendrian condiciones que les permitan existir y crecer” (p.2).

La administracion es una ciencia que se encarga de manejar, coordinar y supervisar
todos los recursos y actividades dentro del emprendimiento para alcanzar las metas

establecidas.

1.5.2. Proceso Administrativo

Segln Blandez (2016) el proceso administrativo es una herramienta necesaria e
importante para el trabajo que ejecutan los administradores, la misma esta conforma
por cuatro funciones bdsicas, que son las siguientes, planeacion, organizacion,
direccion y control, con el fin de mejorar el uso y la distribucidn de recursos humanaos,

técnicos y materiales de la empresa.

Segun Luna (2015) “el proceso administrativo es el conjunto de etapas o fases
sucesivas a través de las cuales se efectlan la administracion, mismas que se

interrelacionan y forman un proceso integral” (p.36).

Para Cordova (2012) “el proceso administrativo es la metodologia que permite al
administrador, gerente, ejecutivo, empresario o cualquier otra persona manejar
eficazmente una organizacion, y responde a las preguntas: ;Qué? ;Para qué?, ;COmo?,

¢Con quién?, ;Cuando? Y ;Ddnde?, utilizar los recursos” (p.54).
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El proceso administrativo permite controlar de una manera mas eficiente al
emprendimiento y estd compuesta de 4 etapas: planificacion, organizacion direccién y
control, también se lo puede interpretar como los pilares fundamentales de la

administracion.

1.5.3. Planificacidn

Para Arguello et al.,, (2020) la planificacion se considera como el primer elemento
importante para la adecuada ejecucion de los procesos de administracion, tiene como
propdsito establecer los objetivos, presupuestos, metas, entre otros, entonces la
planificacién contempla el disefio de estrategias para el uso eficiente de los recursos

disponibles dentro de la empresa.

Segln Lopez et al., (2018) en la planificacidn se desarrolla los objetivos, politicas y
procesos importantes para el logro de resultados positivos en la empresa, es decir, que
la planificacion se destaca dentro de la organizacion para prevenir problemas,

coordinar actividades y estrategias que garanticen el éxito de cualquier negocio.

Segln Garcia (2016) la planificacion se considera un conjunto de acciones disefiadas
para conseguir un resultado positivo de la empresa, cabe recalcar que el conjunto de
acciones debe estar respaldado por los objetivos especificos, que son asistidos por
medio de diversas técnicas, permite a los gerentes ordenar y controlar la empresa, para

lograr el éxito de la misma.

La planificacion es un proceso que permite alcanzar los objetivos disefios en un tiempo
y espacio adecuado, ayuda a predecir los eventos de amenaza o fortaleza y tomar
decisiones para prevenir todos los efectos perjudiciales para el emprendimiento o

potencializar los positivos.

1.5.4. Planificacién empresarial

Segun Lépez et al., (2018) la planificacién empresarial se define como el proceso, que
permite a los negocios a establecer objetivos realistas y alcanzables a corto y largo
plazo, también permite la adecuada ejecucién de actividades, para lograr el éxito de la

empresa.
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La planificacién empresarial utiliza un plan como proceso que permite lograr el éxito
del emprendimiento, consiste en establecer y elegir los medios para alcanzar los

objetivos generales, especificos, estratégicos a corto y largo plazo.

1.5.4.1.Proceso sistémico organizacional

Segln Pozo et al., (2014) el proceso sistémico organizacional es la base de la
planificacién empresarial porque sigue la l6gica de entradas, transformaciones y
salidas. Las entradas se basan en la informacidn que serd como un aporte para todas
las areas de la empresa como la logistica, recursos humanos, contabilidad- fianzas,
mercadotecnia, comercial y todo aquello que envuelva a la planificacion lo maés
fundamentada posible. En la transformacién se involucra todo analisis o técnica para
el desarrollo de la planificacion empresarial. Y por Gltimo las salidas es el resultado

final, un documento ordenado, l6gico y ordenado.

1.5.4.2.Elementos de la Planificacién empresarial

Segln Pozo et al., (2014) dice que los elementos de la planificacion empresarial se

dividen en 7 partes los cuales se explicara a continuacion:

e Continuo: Quiere decir que al momento de iniciar con el desarrollo de la
planificacion empresarial no puede ser interrumpido y desde los primeros
meses del afio anterior que se organiza deberd conformar dentro del plan del
afio siguiente.

e Integrador: Se basa en el proceso de su elaboracion de la planificacion
empresarial integra toda informacion que es emitida por las &reas funcionales
del negocio.

e Participativo: Se logra cumplir con los objetivos propuestos en el plan solo si
se logra la activa participacion de todos los directivos, operadores, personal
administrativo etc.

o Flexible: Tiene el beneficio de cambiar el plan segin las condiciones que fue
elaborado.

o Reflexivo: Debe ser un documento que permita el debate de todos los

integrantes del negocio y cualquier ideal que requiera ser escuchado.
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Dinamico: Es una serie de actividades que conformen la elaboracién del plan
y esta ampliamente relacionado con el principio de participacion
Mejora Continua: Implica la autoperfeccion conforme se desarrolle la

planificacion empresarial.

1.5.4.3.L4gica de la Planificacion empresarial

La légica de la planificacion empresarial se encuentra comprendida de cinco

momentos los cuales se explica a continuacion:

1.5.5.

Estimacidn de la demanda: Es el primer estudio que se desarrolla en el plan de
empresas. Se trata de aplicar el método més adecuado para la proyeccion de
ventas.

Determinacién de la capacidad: Se base principalmente en calcular la
capacidad de produccion del negocio con la utilizacion de dos métodos, el
tradicional o el de amplio surtido.

Planificacion de los Insumos materiales: Es verificar la materia prima que se
va a requerir para la produccién posteriormente se revisa los inventarios
iniciales de cada material.

Planificacion de la fuerza de trabajo: Se trata de estimar el nGmero de personas
que estan comprometidas dentro del plan.

Planificacion Financiera: Estara compuesto del estado de resultados, balance
general, flujo de caja y la corriente de efectivo para la proyeccion de estados

financieros

Direccién

Como se mencioné anteriormente el soporte de la gestién empresarial es la direccion

de todo el personal involucrado del emprendimiento, por lo que cabe mencionar

diferentes puntos de vista segln varios autores a consideracion de esta definicién

Para Pérez (2018) la direccidn es el proceso en la que el gerente o0 equipo directivo, se

encarga de la toma de decisiones mas importantes de la empresa, también se encarga

de coordinar, guiar y supervisar todas las tareas de los subordinados, con el Unico fin

de lograr los objetivos proyectados.

14



Segln Moreno y Pinzén (2020) la direccién es un elemento clave dentro de la
administracion, por lo que se considera que se encarga de hacer funcionar un grupo
social ya constituido, en ella el gerente se encarga de ejecutar todo lo planeado, tiene
como objetivo lograr el éxito, mejorar la eficiencia y eficacia en la empresa, mediante

una excelente supervision, motivacion y comunicacion.

Para Urcolay Urcola (2020) la direccién es un aspecto muy relevante para el desarrollo
de las empresas, puesto que se centra principalmente con el comportamiento de los
subordinados. El proceso de direccién comprende seis etapas: toma de decisiones,
integracion, capacitacién, motivacion, comunicacion, liderazgo y supervision, con ello

se logra los objetivos deseados a corto y largo plazo.

La direccion consiste en guiar, coordinar y organizar al personal de un emprendimiento
o cualquier entidad, ayuda a que los empleados logren niveles méaximos de

productividad y alcanzar los objetivos deseados.

1.5.6. Gestion empresarial

Segln Hernandez y Estupifidn (2018) para que las empresas cumplan con los objetivos
deseados, deben implementar de manera adecuada el sistema de gestion empresarial,
es decir, deben planear, organizar, integrar y controlar todos los recursos disponibles

de la empresa, como son materiales, financieros, humanos, entre otros.

Para Massimo (2018) la gestion empresarial permite el correcto desarrollo,
crecimiento sostenido y posicionamiento de la empresa, el gerente es encargado de
llevar a todo su equipo de trabajo a cumplir con todos los objetivos y metas. Para
aplicar la gestion empresarial no es necesario que la organizacion tenga
posicionamiento en el mercado, es decir, si el gerente inicia su negocio desde cero, si
se aplica la gestion empresarial se podra avanzar a paso firme y seguro, con ello la

empresa puede lograr el éxito a corto plazo.

Para Garrido y Romero (2021) la gestién empresarial requiere de expertos capacitados
para garantizar de forma continua la efectividad y competitividad de una empresa,

mediante sus cuatros puntos basicos, como es la planificacién, organizacion,
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comunicacion y control, con ello la organizacion pueden identificar estrategias para

mejorar la productividad, obtener mayores ventas y un crecimiento continuo.

La gestion empresarial comprende todas las actividades encaminadas al desarrollo,
crecimiento y posicionamiento del emprendimiento, mediante la creacién de
estrategias con el fin de integrar a todo el equipo de trabajo en una sola direccién y

administrar el negocio de una manera inteligente

1.5.7. Estrategias organizacionales

Segun Ramirez y Gonzalez (2018) las estrategias organizaciones consisten en la
creacion, ejecucion y evaluacion de las decisiones para el éxito de la empresa, en base
a la cual se alcanzaran los objetivos a largo plazo, también se desarrollan politicas y
planes de accion concernientes a los proyectos y programas para lograr esos objetivos,

finalmente se asignan los recursos para efectuarlos.

Para Polo et al., (2022) las estrategias organizacionales se enfocan en el alcance y la
asignacion de recursos, para cumplir con los objetivos de la empresa, es decir, es un
plan que permite usar de forma adecuada los recursos que dispone la empresa, para la
infraestructura, comercializacién, produccidn, entre otros. Es importante recalar que
las estrategias organizacionales permiten que varias empresas aumenten de manera
positiva todas sus alternativas de éxito, sostenimiento econémico y sustentabilidad en

los mercados cambiantes y altamente competitivos.

Segun Yarnel et al., (2018) en la actualidad para que las empresas tengan éxito, deben
tener como soporte las estrategias organizacionales, para que con el tiempo se puedan

sostener y perdurar de manera competitiva en el mercado.

La estrategia organizacional sirve como un instructivo para desarrollar planes
enfocados en la estructura empresarial con el fin de tener orientacion y direccién de

cada una de las areas organizacionales.

1.5.8. Crecimiento continuo

Segun Amat et al., (2012) el crecimiento continuo es el aumento de posibilidades de

produccién de bienes y servicios de una empresa, ademas, impulsa el rendimiento, la
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expansion de los productos o servicios a nuevos territorios, el aumento de participacion
en el mercado, ello permite que muchas empresas pueden generar y aumentar

ganancias.

Segun Grover et al.,, (2021) en la actualidad muchas empresas requieren del
crecimiento continuo para obtener mayor adquisicién de clientes y mayor ganancia,
por ello es importante adquirir de equipos actualizados que permitan mejorar y
mantener la produccion de bienes y servicios, también es importante la capacitacion
de los empleados, esto permite que la empresa se adapte a situaciones bursatiles en el

mercado.

Para Camison et al.,, (2014)el crecimiento continuo requiere de capacidades
tecnoldgicas para conseguir productos o servicios nuevos, para que la empresa se
distinga de la competencia es importante centrarse en |+D para obtener un resultado
positivo en la supervivencia a largo plazo. La innovacion juega un papel importante
con el crecimiento continuo, dado que se puede aumentar ingresos al momento de

incorporar nuevas ideas, servicios o productos en la empresa.

El crecimiento continuo se basa en implementar estrategias para el desarrollo positivo
del emprendimiento, de manera econdmica, financiera, productiva y competitiva, se

relaciona directamente con el cumplimiento de objetivos.

1.5.9. Plan Marketing

Para Sainz (2018) el plan de marketing es un documento escrito en el que se detallan
y se fijan los objetivos, actividades y estrategias que se van a implementar en la
empresa, ya sea para introducir un producto al mercado, para aumentar clientes y

rentabilidad.

Para Rodriguez y Ammetller (2019) el plan de marketing suele tener un afio de
vigencia, por ello es importante revisar el documento de manera anual, se debe renovar
e implementar nuevas estrategias de marketing, para obtener nuevas ventajas

competitivas, con ello la empresa se va a adaptar a la nueva realidad del mercado.

Seglin Alvarez et al., (2019) para realizar un excelente plan de marketing se debe

realizar las siguientes etapas: analizar la situacion actual de la empresa, ya sea interna
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como externa, se debe definir los objetivos (medibles y concretos), definir e
implementar estrategias (realizables), definir las tacticas y acciones, calendarizar de
forma adecuada todas las actividades a realizar, analizar el presupuesto y finalmente

el sistema de control.

El plan de marketing consiste en impulsar las ventas, mediante herramientas
estratégicas establecidas en precios, ofertas, promociones, publicidad, entre otros,

permite llamar la atencion del cliente y aumentar las ventas del emprendimiento.

1.5.9.1.Marketing mix

El marketing mix es un método de publicidad que permite que la empresa dé a conocer
su marca, producto o servicio en el mercado, estd compuesta por 4 elementos son: el
producto, plaza, precio y promocion, mediante dichos elementos se puede realizar un
estudio que permita conocer las expectativas y necesidades del cliente, con ello lograr

el éxito de la organizacidn (Fuller, 1999).

El marketing mix es una herramienta que permite conocer el comportamiento,
necesidades y expectativas del cliente, mediante la aplicacion de las 4 P de marketing,
la empresa puede lograr el éxito, puesto que al realizar un estudio se puede ofrecer a
la audiencia un producto o servicio de calidad, a un precio justo, en un lugar y tiempo

indicado (Yi, 2017).

Segln Gerson (1991) para que la empresa dé a conocer el producto o servicio en el
mercado, es importante aplicar el marketing mix, puesto que mediante sus elementos
que son la plaza, precio, promocidn y producto, se puede identificar de manera rapida
las expectativas del cliente, con ello conseguir mayor rentabilidad, reconocimiento y

éxito.

El marketing mix esta conformado por las 4P del marketing para cumplir con los

objetivos del emprendimiento, las cuales se las explican a continuacion
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1.5.9.2.Las 4 P de marketing

1.5.9.2.1. Producto

Segun Galvez y Orellana (2016) el producto es lo que ofrece la empresa al cliente, esta
puede ser tangible e intangible y debe cumplir con las siguientes caracteristicas y
atributos color, tamafio, marca, envase, entre otros, con el Gnico fin de satisfacer al

cliente, de acuerdo, a sus expectativas, deseos y necesidades.

El producto es el derivado de un proceso de transformacidn, que se elabora para
satisfacer las necesidades de un determinado segmento de mercado, puede ser un bien

0 servicio.

1.5.9.2.2. Plaza

La plaza o distribucion es el proceso que recorre el producto o servicio para llegar
finalmente a manos del consumidor final, una empresa debe contar con canales de
distribucidn directa e indirecta, el canal directo es cuando la empresa cuenta con un
local propio, mientras que el canal indirecto se distribuye el producto a mayoristas,
supermercados, tiendas de barrio, entre otros. Tiene objetivo principal encontrar la

mejor via para que el cliente adquiera el producto o servicio (Eslava , 2017).

La plaza es el proceso de entrega del producto o servicio en el momento, formay lugar
apropiado, empieza desde el productor hasta el cliente final, implica el
almacenamiento, transporte y lugar de venta, con el unico fin de facilitar al consumidor

adquirir el bien o servicio.

1.5.9.2.3. Precio

Segun Castillo y Chiguil (2021) el precio es la cantidad de dinero que se cobra por el
bien o servicio que se ofrece al cliente, para fijar el precio, se debe realizar un estudio
a la competencia y también es importante conocer el estrato econémico, de acuerdo a
ello se puede conocer de forma mas precisa, lo que el cliente esta dispuesto a pagar

por un producto similar, sin embargo, es recomendable no ofrecer productos a precios
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muy bajos, considera que eso da una impresion de que es de mala calidad y por ende

el cliente no lo va adquirir.

El precio es muy importante cuando se pretende comercializar un producto puesto que
debe ser competitivo o similar a los de la competencia, para ello muchas empresas
utilizan diferente estrategia como la del 99, considera que los clientes suelen enfocarse

en el numero entero y no en sus decimales, volviéndolas més atractivas a los clientes.

1.5.9.2.4. Promocion

Segun Soria (2017) la promocion se basa principalmente en cémo una empresa
promueve la venta de un producto o servicio, por ende se lo puede realizar por medios
de comunicacion tradicionales y no tradiciones, sin embargo, en la actualidad es
recomendable promocionar un producto o servicio por medio de redes sociales mas
conocidos, como es el Facebook, Instagram, YouTube, entre otros, también se puede
ofrecer promociones con cupones de descuento, sorteos, promocion de 2x1, muestras

gratis, entre otros.

Es recomendable que los emprendimientos usen la promocién, que se lo cataloga como

un impulsor de ventas.

1.5.9.3.Servicio postventa

Segln Hortiguela y Sanchez (2020) el servicio postventa es la parte principal de la
atencion al cliente, considera que abarca servicios extras después de la compra del
producto o servicio, se puede incluir la instalacién ya sea fisica o en linea, cambios,
garantias o el reembolso del dinero. La ventaja del servicio postventa en la empresa
ayuda a mantener clientes satisfechos, aumento en el nivel de ventas y sobre todo

reconocimiento en el mercado.

Segln Vélez (2018) “el servicio postventa engloba todas aquellas actividades
orientadas a conseguir maximizar la satisfaccion del consumidor que ha adquirido un
producto o servicio y ha comenzado a utilizarlo” (p.147). Se enfoca en la adecuada
atencion al cliente, puesto que después de la compra del producto o servicio se puede

garantizar la fidelizacion del cliente y una excelente imagen corporativa, al momento
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de seguir en contacto con el cliente, para saber cdmo le fue con el producto o servicio,

si necesita cambios o mantenimiento.

Para Carvajal et al., (2019) “el servicio posventa consiste en prolongar la atencion que
se presta al cliente una vez que se ha efectuado la venta. Este servicio se puede ofrecer

al comprador durante dias, semanas, meses e incluso afios” (p.125).

Muchas de las empresas dejan de lado este tipo de servicio, sin embargo, es necesario
realizar un seguimiento del servicio postventa, para cuantificar la satisfaccién del
cliente con el bien o servicio entregado, porque ayuda a mejorar los aspectos negativos

y permite lograr un crecimiento continuo.

1.5.9.4.Fidelizacién

Segln Ormefio et al., (2022) la fidelizacion consiste principalmente en desarrollar
relaciones positivas y satisfactorias con el cliente, puesto que, al ofrecer productos y
servicios de calidad, se puede aumentar las ventas, lograr ser recomendado y finamente

recibir sugerencias de mejora.

Segln Sharan (2019) para obtener mayor fidelizacion es necesario ofrecer una
atencion al cliente directo y rapido, no se debe prometer cosas que no se pueden
cumplir, ni mucho menos ofrecer productos o servicios que no se tiene y es importante
invertir en herramientas digitales que ayuden a tener mejor contacto con el cliente, ya

sea para la recepcion de pedidos, entregas y quedas.

Segun Alcaide (2016) la fidelizacion es la capacidad que tiene una empresa para
establecer una relacion duradera con los clientes, de acuerdo a los productos o servicios
que ofrece. Cuando se tiene una excelente fidelizacion, se reduce el gasto de
marketing, los clientes ya no prefieren otras marcas, incremento en las ventas y el

reconocimiento en el mercado.

La fidelizacion es el resultado de la satisfaccion del consumidor, de las experiencias
positivas y la calidad del bien o servicio que ofrece el emprendimiento, permite
asegurar las ventas en un futuro, ademas, es una gran influencia para captar mayor

cartera de clientes.
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1.5.9.5.Investigacion de mercado

Para Rosendo (2018) la investigacion de mercado se basa principalmente en el analisis
y recopilaciéon de informacidn que ayuda a conocer las necesidades del cliente,
identificar el nicho de mercado, estimar el precio del producto o servicio y encontrar

el punto de equilibrio que beneficie tanto a la empresa como al cliente.

Segun Marte y Tejado (2019) la investigacion de mercado es un proceso permite
analizar e identificar informacion y datos relevantes, eficientes y exactos que tiene
como objetivo principal disminuir el riesgo en la toma de decisiones comerciales y de
marketing. La empresa debe realizar una investigacion de mercado para obtener
informacion verifica y necesaria acerca de las necesidades, intereses y deseos del

cliente.

Segun Villaverde et al., (2020) la informacion que se obtiene de la investigacién de
mercado sirve como guia para las decisiones que deben tomar las empresas, puesto
que con ello se recaba informacion verifica y confiable que permite identificar de
manera mas rapida las necesidades y expectativas del cliente. Cuando una empresa
decida introducir un nuevo producto o servicio, es necesario e importarte conocer las
caracteristicas del mercado, es decir, encontrar un nicho, saber quiénes son los clientes,

los habitos de consumo y el nivel socioeconémico.

La investigacidn o estudio de mercado es un proceso que ayuda a tomar decisiones de
una manera mas segura, al momento de lanzar un bien o servicio al mercado, para ello
el emprendimiento se encarga de recolectar datos, con el objetivo de conocer y analizar

los gustos, necesidades y preferencias de los clientes.

1.5.10. Plan de Recursos Humanos

Segln Fahed (2018) el plan de recursos humanos es un documento en donde se define
y detalla la estructura organizativa de una empresa, es decir los puestos de trabajo,
departamentos, responsabilidades, funciones y jerarquia. Sin embargo, es importante
recalcar que un plan de recursos humanos debe contener politicas que permita a los

colaboradores ser responsables ante su cargo.
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Para Luque (2021) es un documento en el que se detallan todos los perfiles necesarios
dentro de una empresa, puesto que alli se especificatodos los cargos, funciones y tareas
que los colaboradores deben seguir, antes o después de ser parte de la organizacién es
importante que el plan de recursos humanos tenga condiciones laborales y politicas
salariales, de esa manera la empresa va a crecer y brindar grandes oportunidades de

desarrollo profesional a todos los colaboradores.

Segln Herrero et al.,, (2018) para crear un plan de recursos se debe tomar en
consideracidn lo siguiente: en primer lugar se debe realizar un organigrama, puesto
que permite saber cudles son los puestos de trabajo que la empresa necesita, en
segundo lugar es importante que cada puesto de trabajo tenga su perfil, puesto que
permite que los colaboradores tengan en claro todas las obligaciones que deben
realizar, en tercer lugar son las politicas operativas, hace referencia a las normas de
disciplina, horarios y turnos que los trabajadores deben cumplir y finalmente las
politicas de recursos humanos que permite la adecuada contratacion y capacitacion de

los colaboradores.

El plan de recursos humanos consiste en contratar a la persona mas idonea posible para
ocupar y ejecutar el cargo que se le asigna, dicho plan ayuda a prevenir la insuficiencia

de la fuerza laboral, permite conocer las habilidades y experiencias del colaborador.

1.5.10.1. Capacitacidn (Induccion)

Para Alles (2019) en la actualidad realizar capacitacién a los colaboradores es
fundamental, puesto que permite que la empresa tenga una ventaja competitiva porque
de esa forma los colaboradores van a adquirir conocimientos, habilidades y
herramientas que permitan un favorable entorno laboral y cumplir de manera adecuada

las tareas designadas.

Segln Alareeni y Hamdan (2022) la capacitacién permite a la empresa lograr un alto
indice de productividad, porque mejora la eficiencia y el desarrollo profesional de los
colaboradores al momento de realizar sus funciones y tareas. Es importante recalcar
que la inversién que se realiza para capacitar a los colaboradores no esta pérdida, sino

mas bien permite que los colaboradores sean mas expertos y profesionales de acuerdo
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a las Gltimas tecnologias y conocimientos, con ello la empresa tendra mayor prestigio

y valor ante la competencia.

Segln Chan et al., (2022) la capacitacién es un beneficio a corto plazo, que permite
que el personal eleve su nivel de vida, competencia laboral y productividad, sin
embargo, el beneficio que obtiene la empresa es: incremento de productividad y
calidad de trabajo, un excelente entorno laboral, la mejora del desempefio del personal,
logra las metas individuales y grupales, con el Unico fin de lograr los objetivos de la

empresa.

La capacitacion forma parte del plan de recursos humanos y es el entrenamiento del
personal en un area que requieran adquirir mayor habilidad o su conocimiento sea
escaso, esto ayuda a que las personas que conforman la empresa logren un mayor

desempefio en las actividades.

1.5.10.2.Reclutamiento y seleccién

El reclutamiento y seleccidn de personal es el proceso en el cual se contrata a la
persona que tiene el talento adecuado para ocupar un puesto de trabajo, sin embargo,
es importante recalcar que el reclutamiento es la etapa inicial, en la cual se realiza una
evaluacion, mientras que la seleccion de personal pertenece a una de las fases finales,
en la cual se establecen acciones y tacticas para incorporar a la nueva persona que

ocupara el puesto (Nebot, 1999).

Segun Roberts (1997) el reclutamiento y seleccion de personal son las etapas que
permiten encontrar e identificar a las personas adecuadas para ocupar un puesto de
trabajo, el departamento de recursos humanos se encarga de llevar a cabo este proceso,
sin embargo, es importante recalcar que actualmente es necesario contar un con capital

humano eficiente y capacitado, para lograr una ventaja competitiva.

El éxito de un negocio depende de la calidad del personal que dispone, por ello es
importante realizar el proceso de reclutamiento, puesto que consiste en buscar e
identificar a los candidatos perfectos para ocupar el puesto de trabajo, mientras que

para la etapa de seleccion del personal ya no llegan todos los que entraron a la etapa
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de reclutamiento, por ese motivo, esta etapa consiste solamente en colocar al personal

seleccionado en el puesto de trabajo (Amo, 2019).

Es buscar al personal iddneo para ocupar un puesto vacante en un emprendimiento,
para ello se debe disefiar estrategias para que, el reclutamiento de personal sea mas
eficiente como la aplicacion de pruebas psicoldgicas, entrevistas, revision de

curriculos, entre otros.

1.5.10.3.Evaluacion del desempefio

Segun Tziner y Rabenu (2018) la evaluacion de desempefio es una herramienta que
permite mejorar el departamento de recursos humanos, puesto que da una mejor vision
de rendimiento de cada colaborador, al momento de elegir un adecuado software de
evaluacion de desempefio acorde a las necesidades de la empresa, permite detectar los

errores y necesidades de todo el personal.

Segln Padilla (2016) la evaluacién de desempefio es una herramienta viable que
permite conocer los riesgos fuertes y mejorarlos dentro del departamento de recursos
humanos, es decir, permite medir y reforzar el rendimiento del personal, cabe recalcar
que también contribuye a brindar mejores compensaciones, a definir de forma
adecuada los perfiles profesionales para cada puesto, conocer las habilidades y
descubrir las necesidades de los colaboradores, para que el negocio funcione de la

mejor manera.

Segun Flores y Cervantes (2019) la evaluacién de desempefio permite medir el talento,
rendimiento y comportamiento de todos los colaboradores de una empresa, con el uso
de esta herramienta se puede controlar, detectar errores y necesidades de todo el

personal de las distintas areas de produccién y administracidn.

La evaluacion de desempefio permite conocer, medir y gestionar el rendimiento del
colaborador al momento de realizar las actividades dentro del emprendimiento, ayuda

a identificar y mejorar la productividad.
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1.5.11. Plan de produccion y comercializacion

Segun Urdaneta (2019) el plan de produccion es un documento que sirve para detallar
de manera ordenada los recursos humanos, tecnoldgicos y materiales necesarios para
fabricar el producto o la prestacidn de servicio. Dicho plan define la capacidad
productiva de la empresa en funcidn del plan estratégico, por ello es importante contar
con una planificacién adecuada para los periodos de fabricacion, disponibilidad del
equipo, los plazos de entrega adecuados y sobre todo disponer de estrategias que

permitan solucionar imprevistos de forma sistematica y eficaz.

Segln Kenneth (2019) el plan de produccidn es un documento que permite detallar y
planificar de manera adecuada las necesidades del equipo de trabajo dentro de un
negocio, dicho plan tiene como finalidad maximizar el servicio al consumidor, el uso
de la capacidad instalada y el beneficio de la empresa también tiene como propdésito
minimizar los cambios en el ritmo de produccién, los costos de produccion y la

cantidad de inventario almacenado.

Para que una empresa tenga rentabilidad a corto, mediano y largo plazo de acuerdo
con el producto o servicio que brinde, se debe realizar un plan de producci6n para
minimizar las caidas de suministro, problemas de presupuesto, tecnologia, materiales,
entre otros. Es importante recalcar que, para realizar un plan de produccién realista, se
debe tomar en consideracion lo siguiente: el nimero de trabajadores, materiales y
equipo disponible, la capacidad de produccion (colaboradores - maquinaria) y

finalmente los plazos de entrega (Luque, 2018).

En el plan produccion se detalla todo el proceso de elaboracién del bien o prestacion
de servicio, permite que las operaciones del emprendimiento se desenvuelvan de mejor

manera, con el efecto de obtener una mayor demanda en el futuro.

Para Fernandez y Villaran (2017) en el plan de comercializacion se detallan las
acciones para que las empresas realicen una distribucién eficaz del producto o servicio,
para obtener la fidelizacion del cliente de debe implementar y aplicar estrategias de
comercializacién, como las que se detallan a continuacidn: estrategias de producto,

precio, comunicacion y distribucion.
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Para Jiménez (2019) es el proceso en la que se detallan las estrategias de promocion,
venta al por mayor y menor de productos o servicios, el principal objetivo es obtener
y conservar la fidelizacion del cliente. El plan de comercializacién es la funcion mas
importante dentro de una empresa, puesto que en ella se realiza una bdsqueda de todas

las posibles vias de distribucion para llegar al consumidor final.

Segun Hoyos (2021)el plan de comercializacion no solo se basa en planear el espacio
de los productos, ni mover el inventario, sino mas bien trata de buscar estrategias que
permitan a la empresa obtener mayores ventas, fidelizacion y clientes satisfechos, para
llevar a cabo lo antes mencionado se debe contar con subordinados que tengan una
excelente actitud, realizar una adecuada distribucion para que el cliente pueda obtener
su producto, realizar promociones y no elevar el precio de venta del producto o

servicio.

El plan de comercializacion es un documento en la que el emprendimiento detalla las
acciones y procedimientos necesarios para introducir y posicionar eficazmente el

producto o servicio en el mercado.

1.5.11.1.Las 4 P de operacion

Producto. - Segun Golder y Mitra (2018) el producto es lo que se fabrica y comercializa
para satisfacer las necesidades y expectativas del cliente, debe contar con atributos
tangibles e intangibles que llame la atencion del consumidor, un producto puede ser
un bien, un servicio o una idea. Es el derivado de un proceso de transformacién de la
materia prima 0 a su vez un servicio que busca complacer las necesidades del

consumidor.

Proceso. - Segin Weber (2018) el proceso de produccion se basa en realizar tareas y
operaciones de manera seguida para obtener como resultado la salida de un bien o
servicio al cliente, sus elementos son la entrada, salida, recursos (humanos y
materiales), limites del proceso y el sistema de control. Es recomendable planificar y
controlar los procesos de forma constante, para no desperdiciar tiempo, dinero y
producto. Es como se lleva a cabo las operaciones de planta para crear un bien y se

basa en entrada, produccion y salida del producto
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Planta. - Segun Vallhonrat y Corominas (1991) la planta son las instalaciones que
dispone una empresa para desarrollar actividades de produccién o de servicio, es
importante analizar las alternativas positivas y negativa antes de elegir el lugar de la
fabrica, de igual forma se debe organizar cada lugar de produccion o de servicio. Con
ello tomar en cuenta el beneficio de todos los colaboradores y de los clientes. Es la
instalacion que cuenta con recursos y tecnologia adecuados para desarrollar todo el

proceso de produccidn y comercializacidn de un producto.

Personal. - Segun Amado (2018) el personal es quien se encarga de producir de manera
directa e indirecta el bien o servicio, cada uno cuenta con diferentes habilidades que
permiten el éxito de la empresa, también es importante brindar capacitacion al personal

operativo para obtener una ventaja competitiva.

Son los que se encargan de operar toda la planta de produccién y su funcionamiento

que se encuentran remuneradas para que cumplan sus actividades.

1.5.11.1.1. Flexibilidad

Para Landa (2016) la flexibilidad permite que la empresa se encuentre preparado para
solucionar imprevistos en todas las areas, adaptarse a los cambios del mercado y
anticiparse a las amenazas de la competencia. Toda empresa debe contar con
flexibilidad de esa manera puede lograr el éxito y convertir las amenazas en

oportunidades de entrar a nuevos mercados.

Segun Kabat (2019) la flexibilidad es la capacidad que tiene una empresa para
enfrentarse a los distintos cambios y necesidades del mercado, por ello es importante
contar con personal capacitado, para responder a todas las exigencias de del cliente y

a las nuevas tecnologias.

Para Rudie (1985) en la actualidad, las empresas deben anticiparse a los constantes
cambios y necesidades del mercado y reaccionar de manera rapida para obtener una
ventaja competitiva y mayor oportunidad de triunfar en el mercado. Las empresas
pueden buscar y promover la flexibilidad en estratégico organizativo, producto y

laboral.
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Cuando se habla de flexibilidad es para que las 4P de la operacién puedan adaptarse

de una manera facil a cualquier tipo problema que tenga el emprendimiento.

1.5.11.2.Logistica

Para Boero (2020) la logistica es todo lo que pasa dentro de una empresa, es decir, se
utiliza para coordinar de forma adecuada los recursos humanos, materiales,
inventarios, compra, envio y transporte del producto o servicio a al cliente, incluye a

los comerciantes, proveedores, centro de llamadas, entre otros.

Segun Mckinnon et al., (2017) la logistica se refiere a las operaciones que se ejecutan
para hacer que un producto o servicio llegue al cliente desde el lugar donde se obtiene
la materia prima pasa por el lugar de produccién y entrega. La logistica permite
garantizar que se cumplan las operaciones en el tiempo acordado, con la materia prima

y maquinaria de calidad, la preparacién de pedidos y la entrega al cliente sin retrasos.

Segln Gonzéales J (2018) la logistica se encarga del manejo y control del inventario,
materia prima, distribucion, almacenamiento, sistema de pedido, entrega y/o
devolucién del bien o servicio, sin embargo, es importante recalcar que la logistica no
incluye los procesos de elaboracion del producto, pero desempefia un papel
fundamental al momento de garantizar el adecuado funcionamiento de la cadena de
suministro, es decir, se coordina de manera ordenada la materia prima y la maquinaria
que se va a usar, para elaborar el producto o servicio de calidad, con el tnico fin de

satisfacer al cliente, no solo con el producto, sino también con la entrega.

La logistica se encarga de las operaciones estratégicas de entradas y salidas para el
proceso de produccion. Es otras palabras es la manera en como un emprendimiento
busca abastecerse de materia primay como da por terminado el proceso para que pueda

ser comercializado.

1.5.11.2.1. Sistema de distribucién

Para Vallespin y Romero (2016) el sistema de distribucion permite que la empresa
logre obtener mayor nidmero de clientes, puesto que, podra ubicar su producto en un
lugar estratégico, que esté al alcance del cliente y en el momento adecuado para

satisfacer sus necesidades.
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El sistema de distribucion es una cadena de intermediarios que permite abastecer los
productos o servicios al cliente final, sin embargo, las empresas deben procurar que
dicho sistema sea lo mas eficiente y rentable posible, puesto que, con ello se obtiene

mayor namero de clientes posibles (Urreta, 2021).

Segln Kacmary y Fedorko (2015) es importante recalcar que el sistema de distribucién
se divide en dos tipos: directo consiste en entregar el producto o servicios sin
intermediarios, puesto que, la empresa lo entrega a manos del consumidor, mientras
que el indirecto implica la participacion de intermediarios, esta puede ser corto o largo,
puesto que, todo depende de la cantidad de mayoristas que intervienen en dicho

sistema.

El sistema de distribucion permite que las empresas consigan mayor participacion en
el mercado, por medio de una cadena de intermediarios, que permite al producto o
servicio llegar de manera rapida a los diferentes lugares en donde el cliente se

encuentre.

1.5.11.2.2. Plazo de entrega

Para Saldarriaga (2019) el plazo de entrega es el tiempo total que se lleva a cabo
entregar un producto al cliente final, desde la etapa de produccién hasta el momento
en el que se entrega el producto o servicio, para no perder clientes, es importante
gestionar de manera adecuada el plazo de entrega, para ello se debe comprar la materia

prima de proveedores que la entreguen rapido.

Segln Cantos (1999) es fundamental que la empresa conozca el plazo de entrega de
un producto o servicio, puesto que de esa manera se podra identificar si es necesario
aumentar o disminuir el personal u optimizar el flujo de trabajo. El plazo de entrega es
el tiempo en el que se transforma la materia prima en productos terminados, para la

entrega al consumidor final o en algunos casos a mayoristas 0 minoristas.

Para Torres A (2021)gerente debe tomar en consideracidn planificar de manera
adecuada cada area de produccidn, para evitar retrasos e identificar de forma rapida si
existe algun problema en la maquinaria, se debe cuidar la relacién con el proveedor y

es importante recalcar que el éxito de la empresa depende en gran medida de la 6ptima
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gestion y control que se haga de los tiempos de fabricacion y entrega del bien o

servicio.

Es un tiempo definido para poder entregar un producto o servicio terminado a las
manos de un cliente, de las cuales se debe realizar un previo cronograma para evitar

retrasos.

1.5.11.3. Calidad

Para Rincon de Parra (2017) la calidad es la percepcion que tiene un cliente sobre el
valor del producto o servicio, es decir, permite que muchas empresas aumenten las
ventas, sean mas competitivos y reconocidos en el mercado puesto que la calidad
implica poder llegar a cumplir las expectativas del cliente de acuerdo a su estilo de

vida, todo depende de los gustos de cada consumidor.

Segun Levin et al., (2019) la calidad no solo se basa en fabricar un producto o servicio
en perfectas condiciones, sino mas bien debe cumplir con las expectativas, necesidades
y exigencias del cliente, para asegurarse de que vuelvan y recomienden a la empresa
con familiares y conocidos. Por ello es importante recalcar que la calidad permite que

el negocio crezca mas, se posicione y sea mas reconocida en el mercado.

Para Hayes (2020) en la actualidad, la calidad es parte fundamental para el éxito de
una empresa, puesto que se basa principalmente en satisfacer al cliente, es
recomendable brindar un producto o servicio bueno, bonito y barato, puesto que se
debe tomar en consideracion el estrato econdémico de la poblacion, de igual forma por
la venta de un producto se debe ofrecer garantias, devoluciones, reparaciones y cumplir

con los plazos de entrega, con el Unico fin de cumplir con las necesidades del cliente.

La calidad de un bien o servicio es clave fundamenta de captacién y fidelizacién de
clientes en cualquier tipo de emprendimiento y es como el bien o servicio logra ser

superior al de la competencia.

1.5.11.3.1. Costos

Para Alvarado (2016) los costos son valores de compra y consumido de recursos que

son utilizados para la elaboracion de un producto o servicio dentro de una empresa, es
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una herramienta que permite tomar decisiones en las areas de produccion y de servicio,

con respecto a la optimizacion de los resultados obtenidos.

Segln Reveles (2019) los costos se enfocan principalmente en la inversion econdmica
gque una empresa realiza para elaborar un producto o servicio, incluso ayuda a tomar
decisiones adecuadas con el unido fin de mejorar los resultados financieros y sobre
todo permite realizar un control de la materia prima, mano de obra y costos generales
de produccidn. Sin embargo, es importante recalcar que los costos permiten que la
empresa tenga mayores ganancias, porque ayuda a conseguir precios de acuerdo a la

produccion.

Segun Gomez X (2018) mediante los costos se puede determinar la rentabilidad de una
empresa, puesto que con ello se puede identificar las ganancias o pérdidas que se
obtienen con lo que produce el negocio. Es importante conocer el costo que se emplea
en la produccién del bien o servicio, porque permite tomar decisiones econémicas

adecuadas para lograr el crecimiento de la empresa en el mercado.

Los costos es el valor monetario de los recursos necesarios para la elaboracién del
producto o servicio, con ello se puede detallar de manera ordenada y veridica un

presupuesto que defina el anticipo de lo que se puede gastar.

1.5.12. Plan Financiero

Para Rosa (2018) el plan financiero es un documento que permite a la empresa
diagnosticar la situacion financiera actual, en dicho plan se deben establecer objetivos
economicos y estrategias para lograr determinadas ganancias. Realizar el plan permite
identificar y analizar todos los recursos econémicos necesarios para iniciar la empresa
y calcular los ingresos que se pueden obtener con la capacidad de produccion que

cuenta el negocio.

Segln lzaguirre et al., (2020) en la actualidad es fundamental que la empresa cuente
con un plan financiero, puesto que permite tomar decisiones estratégicas basadas en
nimeros y de esa forma se podra saber qué es lo que necesita la empresa para lograr
rentabilidad. El plan financiero ayuda a definir la inversion que se necesita para iniciar

con la empresa, también se puede realizar una previsién del estado financiero futuro y

32



finalmente ayuda a identificar de manera precisa todas las cuentas, por ejemplo, de

cuando dinero se gana, pierde o amortiza.

Segln Enoch et al., (2017) para realizar un plan financiero es importante estudiar las
situacidén actual de la empresa, para ello se puede realizar un anélisis FODA, luego se
define los objetivos, estos deben ser cortos, concisos y claros, una vez definido los
objetivos se debe crear un plan de accién con los recursos o departamentos que le hace
falta al negocio, también se debe predecir escenarios alternativos, es decir, se debe
simular otros resultados y crear estrategias para que la empresa se encuentre preparado

en caso de existir imprevistos.

El plan financiero ayuda a estudiar estratégicamente el emprendimiento desde un
margen econdémico, analiza sus costos, utilidades, inversiones y lograr predecir
ingresos futuros para el negocio. Por lo tanto, trata de diagnosticar como se encuentra

el emprendimiento financieramente para distribuir recursos de manera productiva.

1.5.12.1.Inversién

Para Arguedas (2012) la inversién es una parte clave para el crecimiento econémico
de una empresa, que se basa en la compra de acciones o0 recursos que permiten a un
negocio obtener ganancias. Sin embargo, se debe tomar en consideracidn que toda
inversion tiene un riesgo, es decir, si se obtiene mayor rentabilidad, también se obtiene

mayor riesgo.

Segln Rosarioy Rosario (2017) la inversidn se basa principalmente en poner atrabajar
el dinero, como por ejemplo crear una empresa y colocar los recursos como el tiempo,
capital, tierra o trabajo, que permita obtener ganancias en el futuro, sin embargo, se
debe tomar en cuenta que en la inversidn la rentabilidad es incierta, puesto que existen
muchos riesgos, como en perder el dinero empleado, en caso de que la empresa no

tenga éxito.

Para Heller (2020) la inversién consiste en hacer trabajar el dinero en una actividad
que genere rentabilidad a futuro, sin, embargo, existen riesgos que no puedan asegurar
que el dinero de la inversion aumente, es decir, la inversién es un sacrificio incierto

que puede ser recompensado con el tiempo, con mayores ganancias.
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La inversidn es la ubicacién estratégica del capital para crear o comprar activos con el

objetivo de obtener utilidades a largo plazo.

1.5.12.2.Liquidez

Segun Farahvash (2020) la liquidez es un concepto financiero que se basa en la
capacidad que tiene una empresa para generar dinero en efectivo, sin embargo, es
importante recalcar que existe consecuencias negativas cuando no existe liquidez en
un negocio, puesto que, eso provoca la ausencia de dinero y por ende no se puede
cancelar las obligaciones de la empresa, como son los pagos se servicios, impuestos,

entre otros.

Segun Venkat y Baird (2016) para evitar la ausencia de liquidez en una empresa, €s
recomendable evitar realizar créditos bancarios, no vender los activos para cancelar
deudas o gastos, es importante contar con un dinero ahorrado, en caso de necesitar
dinero extra para invertir en recursos que necesita la empresa o para cancelar algunos

gastos.

Para Guirriaran (2004) la liquidez permite a la empresa obtener una seguridad
financiera, puesto que puede enfrentar todos los gastos a corto plazo, sin embargo, en
la actualidad no es recomendable ahorrar el dinero y no invertirlo, puesto que existe la
probabilidad de que pierda el poder adquisitivo por la elevada inflacidn, por ello es
importante invertir el dinero en recursos o acciones que permitan que la empresa tenga

mas ganancias.

La liquidez esta relacionada con la compre y venta de activos, como se genera dinero
en efectivo o también si una empresa tiene la capacidad de cumplir con sus

obligaciones sin ningln problema

1.5.12.3.Rentabilidad

Para Chu (2020) la rentabilidad de una empresa se obtiene del beneficio de una
inversidn, es un indicador clave para el éxito de cualquier negocio, puesto que permite
examinar y comparar distintas inversiones, sin embargo, la rentabilidad ayuda a

identificar la inversion que garantice mayor ganancia y éxito.
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Segln Ramlall (2018) existe rentabilidad cuando una empresa obtiene ganancias de un
capital invertido, también se conoce a la capacidad que tiene una empresa para
producir todos sus recursos y generas mayores ganancias. Para calcular la rentabilidad
se debe utilizar ratios, estas férmulas matematicas permiten conocer c6mo va la
empresa con respecto a su nivel financiero y la forma en cdmo se usan todos sus

recursos.

Segln Vega (2012) la rentabilidad es un indicador financiero que permite medir la
productividad y capacidad que tiene una empresa para generar ganancias econémicas
de acuerdo con inversiones. Para obtener mayor rentabilidad es recomendable cuidar
y satisfacer al cliente fiel, invertir en tecnologia actualizada, controlar de manera

adecuada todos los gastos y costos, entre otros.

La rentabilidad es el beneficio econdmico que se tiene después de haber efectuado una

inversidn, esto se lo mide con las utilidades generadas o las ratios de ganancia.

1.5.12.4.Los 4 ROS

ROS. - Para Arenal (2017) la Ratio ROS o también conocido como return on sales,
que significa rendimiento en ventas, sirve para medir la eficiencia y rentabilidad de
una empresa al momento de analizar los beneficios a partir de los ingresos, es muy (til
puesto que permite conocer y comprender de mejor manera como funciona una

empresa con respecto a las ventas.

ROA. - Segun Goel (2015) el return on assets es un indicador financiero que permite
calcular la rentabilidad de los activos de una empresa, el ROA debe superar el 5% para
que la empresa se valore como rentable, entonces, ROA es una ratio que da a conocer

y valora el rendimiento econdmico de una empresa, de acuerdo a los activos.

ROI. - Segun Friedlob y Plewa (1996) retunr on investment significa retorno de la
inversidn es un indicador que permite conocer el capital que la empresa gané o perdié
con las inversiones que realizo, esta ratio se realiza para conocer si los proyectos que
se realizan benefician a la organizacion, este indicador también permite identificar el
tiempo que requieren las inversiones para generar retorno, permite fijar metas y

objetivos veridicos, entre otros.
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ROE. - Segun Aching (2015) el return on equity que significa entorno de patrimonio,
es un indicador que permite conocer el uso que se le da al capital invertido por los
accionistas, la ratio del ROE debe superar la rentabilidad minima que el accionista
exige, mediante este indicador el inversionista tiene toda la informacién sobre la

rentabilidad financiera del capital invertido.

Por consiguiente, las 4 ROS ayudan cuantificar el manejo de recursos e inversiones

mediante el estado de resultados del emprendimiento.

1.5.13. Estrategias intensivas

Segln Calatayud y Katz (2019) las estrategias intensivas se basan en mejorar la
posicién y participacién del producto o servicio en el mercado, se debe aplicar nuevas

innovaciones en la publicidad para obtener mejor ventaja competitiva.

Segun Garcia y Atristain (2020) las estrategias intensivas permiten que la empresa se
posicione y sea reconocido en el mercado por brindar un producto o servicio nuevo,
innovador o existe, también permite explorar nuevos mercados y obtener ventaja

competitiva.

Las estrategias intensivas son una serie de actividades para lograr posicionar el
producto o servicio en un nicho de mercado mas grande, se puede decir que, es la

fuente principal para lograr una mejor penetracion del bien o servicio en el mercado.

1.5.13.1.Penetracion de mercado

Segln Jeon y Wu (2020) la estrategia de penetracidon de mercado se utiliza para que
los clientes existentes y nuevos compren o adquieren en mayor cantidad el bien o
servicio, para lograr dicha estrategia se requiere de mayor esfuerzo en la

comercializacidn, publicidad y promocidn para atraer mas clientes.

Segln Polese y Gummesson (2017) es recomendable aplicar la estrategia de
penetracion mercado siempre y cuando el mercado no se encuentre saturado con el
producto o servicio, tenga muchos clientes y ofrezca un producto que la competencia

no brinda.

36



Segln Rindfleisch y Malter (2019) para realizar la estrategia de penetracién en el
mercado, la empresa debe tomar en consideracion invertir en publicidad por medio de
redes sociales conocidas llamar la atencion del cliente, de esa forma la organizacion

va a aumentar las ventas y tener éxito en el mercado.

La penetracion del mercado se centra en analizar las expectativas, necesidades,

satisfaccién para ganar mas clientes, genera mayor competitividad y mejora continua.

1.5.13.2.Desarrollo de mercado

Segun Torp y Torben (2020) la estrategia de desarrollo de mercado se basa
principalmente en ofrecer productos o servicios actuales a nuevos mercados, es decir,
gue una empresa busca expandir sus productos a nuevas zonas geograficas, con el
Unico fin de ser reconocido en el mercado y aumentar sus ventas para el beneficio del

negocio.

Segln Yeung y Ulrich (2020) para realizar la estrategia de desarrollo de mercado es
fundamental realizar un estudio que permita identificar nuevas zonas geogréficas en
donde el producto o servicio no ha llegado, con ello la empresa podra aumentar su
produccién, ventas y la participacién en el mercado al momento de crear nuevos

locales.

Segln Borgeon y Cellich (2020) para que la estrategia de desarrollo de mercado resulte
exitosa, es recomendable tener en cuenta que se debe expandir a mercados en donde
el producto o servicio no esté saturado, se debe elegir canales de distribucién
confiables, econémicos y de calidad para evitar inconvenientes con los clientes y debe
aprovechar ingresar a nuevos mercados cuando la empresa es muy exitoso y esta crece

de manera rapida por los productos o servicios que ofrece.

El desarrollo del mercado se enfoca en la expansidon el emprendimiento, cuyo

propoésito es ampliar su nicho, a donde no existe el producto o servicio.

1.5.13.3.Desarrollo de producto

Para Goldin (2016) la estrategia de desarrollo de producto tiene como objetivo

principal aumentar las ventas y participacion en el mercado, mediante la creacion e
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innovacion de producto o servicios, se aplica este tipo de estrategia cuando se
encuentra en la etapa de madurez, cuando la competencia opta por ofrecer productos
de calidad a precios econdmicos y cuando se compite con empresas de alto crecimiento

que desarrolla tecnologia actualizada.

Segln Olson (2020) la estrategia de desarrollo de producto se basa principalmente en
crear e innovar productos o servicios nuevos, por ello es importante primero identificar
las necesidades del mercado, luego obtener ideas, definir el producto o servicio,
construir un prototipo, elaborar un disefio, poner a prueba, desarrollar el producto final,

poner a prueba por segunda vez y finalmente esta listo para su comercializacion.

Segun Charterina (2019) para realizar la estrategia de desarrollo de producto es
fundamental invertir en la investigacion y desarrollo, puesto que esto permite crear
productos o servicios innovadores de acuerdo con las necesidades del cliente, con ello

la empresa logra obtener mayor ventaja competitiva y éxito en el mercado.

El desarrollo de un producto permite enfocarse en el disefio y utilidad del mismo para

poder lanzarlo al mercado de la cual logre ser [lamativo y util para el cliente.

1.5.14. Estrategias de diversificacién

Para Valle (2020) las estrategias de diversificacion se enfocan en ampliar, extender y
lograr un mayor crecimiento cuando una empresa decide implementar una nueva linea
de productos o servicios, se lo realiza mediante la diversificacion relacionada que se
basa en complementar un producto o servicio que se enfocan en un mismo mercado,
cuentan con los mismos canales de distribucion, recursos humanos y materiales, en
cambio la diversificacion no relacionada se basa en crear un producto o servicio

diferente al segmento de mercado en el que se enfocaba.

Segun Porter (2014) las estrategias de diversificacion permiten descubrir nuevas
oportunidades para lograr el crecimiento de una empresa, se basa en implementar u
ofrecer una nueva linea de productos o servicios al local. Al aplicar dichas estrategias,
una empresa puede tener grandes beneficios como aumentar ganancias,

posicionamiento en el mercado y explorar nuevos segmentos de mercado.
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Segln Bermejo y Lépez (2014) para poner en marcha las estrategias de diversificacién
es recomendable examinar la situacion actual como potencial negocio, de acuerdo a
ello se puede planificar, organizar y armar una nueva linea de productos o servicios

que permita el crecimiento y expansion del negocio a nuevos mercados.

Las estrategias de diversificacidn se basan en extender las lineas de produccion para

obtener mayor segmento de mercado y lograr un adecuado posicionamiento.

1.5.14.1.Diversificacion relacionada

Segun Gofii (2012) las estrategias de diversificacién relacionada se basan en crear y
ofrecer un producto o servicio nuevo que tengan una relacion en comdun, es decir, que
cuando una empresa crea una nueva linea de negocio, esta debe enfocarse en un mismo
segmento de mercado, debe usar los mismos recursos humanos, materiales y

tecnolégicos.

Segln Ldpez J. (2018) para ejecutar las estrategias de diversificacion relacionada los
nuevos productos o servicios que ofrezca la empresa deben tener compatibilidad y se
debe dirigir al mismo mercado de esa manera los clientes podran reconocer la marca

y adquirir los nuevos productos o servicios de la nueva linea de negocio.

Segln Osorio et al., (2015) al aplicar las estrategias de diversificacion relacionada
conlleva menor riesgo, puesto que, la nueva linea de negocio si tiene relacion con las
actividades que la empresa se especializa. Es recomendable que la nueva linea de
negocio se encuentre relacionada con el nivel de consumo y produccion para que los

costos de fabricacion no sean altos.

Al contrario de la diversificacion no relacionada, esta se basa en la creacion de varias

lineas de produccidn que tengan similitud con la linea principal de manufactura.

1.5.14.2.Diversificacion no relacionada

Segun Lema (2010) las estrategias de diversificacion no relacionada consisten en
desarrollar nuevos productos o servicios que no tienen similitud con el negocio, es un
reto dificil, pero permite que una empresa logre crecer y extenderse a nuevos

segmentos de mercado.
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Segln Munuera y Rodriguez (2020) para aplicar las estrategias de diversificacién no
relacionada conlleva un gran riesgo, puesto que se enfoca a realizar otras lineas de
produccién con la que el personal no esta capacitado, el costo es mas alto y las

actividades no tienen relacion con lo que esta acostumbrada a realizar la empresa.

Para Pefia (2019) la diversificacion no relacionada se enfoca en realizar nuevas lineas
de productos o servicios, que no posee ninguna relacién con las actividades que la
empresa esta familiarizado, sin embargo, permite que tenga gran oportunidad, puesto

que logra explorar y extenderse a nuevos segmentos de mercado.

Es la creacion de varias lineas de produccion que no estan relacionadas con lo que
principalmente comercializa el negocio, se lo desarrollo para lograr una mayor
expansién en el mercado, sin embargo, se debe efectuar estratégicamente para evitar

la pérdida de los recursos.

1.5.15. Estrategias genéricas

Segun Colina (2009) las estrategias genéricas permiten a la empresa obtener una
ventaja competitiva sostenible y sustentable en el tiempo, con este tipo de estrategias
un negocio puede tener posicion en el mercado y obtener grandes beneficios a corto y

largo plazo.

Para Mackay et al., (2020) las estrategias genéricas se usan para vencer a la
competencia mediante estrategias de alta segmentacion, diferenciacion y liderazgo en
costos, esto permite que la empresa asegure mayor oportunidad y participacion en el

mercado.

Para Schnaars (1993) el objetivo principal de las estrategias genéricas es examinar las
distintas vias que permitan a la empresa obtener ventaja competitiva, para ello se debe
aplicar tres estrategias basicas que permite al negocio sobrevivir en el mercado a largo

plazo.

Las estrategias genéricas de Porter se lo implementan cuando emprendimiento quiere
adquirir mayor ventaja competitiva y son una serie de elementos que indican como

posicionarse en el mercado de forma inteligente, eficiente y estratégica.

40



1.5.15.1.Liderazgo en costos

Segun Morales et al., (2018) la estrategia de liderazgo en costos se basa en obtener
mayor participacion en el mercado mediante la reduccion de los costos en toda la

cadena de valor y ofrecer precios econémicos del producto o servicio.

Para Pehrsson (2020) la estrategia de liderazgo en costos consiste en ofrecer productos
0 servicios muy basicos a precios econémicos, porque se fabrican materia prima barata
y con procesos muy optimizados, el objetivo de esta estrategia es vender en un precio

barato, en grandes cantidades y al mayor nimero de clientes.

Segln Kouzes et al., (2018) se puede aplicar la estrategia de liderazgo en costo cuando
la competencia ofrezca productos o servicios similares y la materia prima sea barata 'y
facil de obtener de proveedores cercanos, dicha estrategia permite que la empresa
tenga mayores ganancias, puesto que no existe mayor costo operativos, puede
perjudicar al negocio, cuando la competencia use las mismas estrategias o cuando el
cliente prefiera adquirir un producto o servicio con distintas caracteristicas y

necesidades.

Esta estrategia busca reducir los costos de produccidn para que el producto final tenga
un precio menor, volviéndose competitivo en el mercado, su funcién principal es

posicionarse en el mercado e incrementar las ventas.

1.5.15.2.Diferenciacion

Segln Lo6pez Quesada (2018) la estrategia de diferenciacidn se basa en ofrecer un
producto o servicio Unico de buena calidad, innovador, con disefios y atributos nuevos
que cumplen con las necesidades del cliente, por ser un producto Unico se puede cobrar
un precio alto y obtener la fidelidad de cliente, sin embargo, existe la posibilidad de
perder compradores, cuando la competencia copie el producto y lo ofrezca a un precio

bajo.

Segln Vrontis et al.,, (2016) para aplicar la estrategia de diferenciacion es
recomendable realizar un estudio a los clientes, analizar sus necesidades y deseos, con

ello se puede crear un producto o servicio Unico, por eso es importante invertir en la
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investigacion y desarrollo, porque permite que la empresa tenga una ventaja
competitiva y posicionamiento en el mercado por ofrecer un producto nuevo e

innovador que se adapte a las necesidades del cliente.

Segun Benitez y Sierra (2020) al poner en marcha la estrategia de diferenciacion la
empresa puede tener amenazas al igual que oportunidades, puesto que si crea un
producto o servicio Unico de calidad, puede subir el precio, pero corre el riesgo de que
los clientes no acepten la particularidad del producto o servicio como para justificar su
precio y que la competencia busque maneras de copias el nuevo producto con
materiales mas baratos, entonces la estrategia de liderazgo en costos dominard
facilmente la estrategia de diferenciacion y el emprendimiento va obtener grandes

pérdidas.

La diferenciacidn esta muy ligada con la innovacion, puesto que es la creacién de un
nuevo producto o servicio que resalte por encima de la competencia y debe resultar

mas atractivo para el cliente.

1.5.15.3.Enfoque o alta segmentacion

Segun Quintero y Sales (2017) el éxito de las estrategias de enfoque se basa en
localizar un nicho de mercado en donde la competencia no ha llegado y la empresa
pueda obtener una oportunidad de rentabilidad al momento de crear un nuevo bien o

servicio que se ajuste a las necesidades del cliente.

Segun Leung et al., (2018) las estrategias de enfoque permiten la rentabilidad y el
crecimiento de la empresa, por ello es recomendable enfocarse y trabajar solamente
con un nicho de mercado que tengan las necesidades similares, con ello se obtiene una

ventaja competitiva y éxito en el mercado

Para Guilera y Garrell (2021) las empresas obtienen mayor rentabilidad al momento
de combinar las estrategias de enfoque con las estrategias de liderazgo en costo o
diferenciacidn, puesto que, si se lanza un producto se debe tomar en cuenta disefiar un
producto innovador a un excelente precio para el lugar adecuado, para ello se debe

identificar un segmento de mercado poco explotado y con poca competencia.
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La alta segmentacion consiste en buscar los potenciales clientes del emprendimiento,
es dividir un grupo de personas conforme a los gustos y comportamientos que estos
tengas, con ello se puede implementar estrategias para captar la atencién de los futuros

consumidores.

1.5.16. Estrategias de integracién

Segun Coll y Mic6 (2018) al momento de aplicar las estrategias de integracién, la
empresa logra obtener mas control y poder de negociacidn frente a los proveedores o
de la competencia. Esta estrategia permite disminuir las amenazas que existen en el
mercado, permite tomar decisiones, eleva la disciplina y la capacidad del

emprendimiento.

Segln Marin et al., (2014) las empresas deben aplicar las estrategias de integracion
para automatizar los flujos de trabajo, impulsar la seguridad de datos de los clientes y
proveedores, obtener mayor rentabilidad y competitividad. Con las estrategias de
integracion los emprendedores pueden aprovechar las soluciones digitales para

mejorar la velocidad y produccion.

Para Vaciero y Hernandez (2018) las estrategias de integracién ayudan a la empresa a
fortalecer los procesos, mano de obra y datos, permite tomar decisiones acertadas y es
una guia prioritaria para el desarrollo de la capacidad y la gestion de la automatizacion.
La estrategia de integracién ayuda a impulsar el crecimiento de la empresa y

mantenerse de forma competitiva en el mercado.

Las estrategias de integracién son para llevar a cabo, un mejor control sobre el
emprendimiento con la fusion de empresas, la creacion de cadenas de suministros y la

comercializacion directa de productos.

1.5.16.1.Integracion hacia adelante

Para Schnarch (2016) la integracién hacia adelante es una estrategia comercial que se
basa en distribucidn directa a cliente del producto o servicio sin intermediarios, con

ello la empresa obtiene rentabilidad y ventaja competitiva, puesto que, no solo se basa
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en distribuir, sino también permite obtener los suministro desde el proveedor principal

al mejor precio y de buena calidad.

Para Allen y Santana (2019) en la actualidad, se puede optar por usar la estrategia de
integracion hacia adelante, dado que, con la ayuda del internet muchas empresas
pueden crear una tienda online y usar el marketing digital que permite vender y

distribuir el producto o servicio directo al consumidor final.

Segln Cegarra y Martinez (2018) con la estrategia de integracién hacia adelante la
empresa puede obtener méas canales de distribucidn, es decir, crear un propio local,
almacén o tienda que permita distribuir el producto o servicio directo al cliente y sin
intermediarios. Si una organizacién decide seguir integrandose es recomendable seguir

la cadena y tomar el control de todas sus operaciones actuales.

Se enfoca en la comercializacién del producto de forma directa al cliente, se logra de
manera eficiente con el uso de las redes sociales o con el soporte de internet, muchos

autores lo definen como el marketing 2.0.

1.5.16.2.Integracion hacia atras

Para Maiguashca (2021) la integracion hacia atras es una estrategia en la que la
empresa crea y asegura los suministros de materiales e insumos para fabricar el
producto final, es decir, se basa en crear un nuevo local, o almacén, en donde se
comercialice materia prima de calidad, que la organizacidn requiera para elaborar su
producto final, con el Unico objetivo de abastecer los suministros a un excelente precio

y calidad.

Para Valenciano y Uribe (2019) la estrategia de integracion hacia atrds ayuda a la
empresa reducir los gastos de produccién, permite una mayor capacidad de
negociacién y ventaja competitiva, puesto que, dicha estrategia ofrece un
abastecimiento y continuidad de suministros de calidad para fabricar el producto final,
al momento de crear otro almacén, el propio negocio fija sus precios, con ello, se
reduce la dependencia de terceros, los pasos intermedios (los derivados de la logistica)
y gastos de transacciones, por lo tanto se logra mayor margen, lo que conlleva al

negocio obtener mayor rentabilidad.
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Segln Tarzijan (2018) la estrategia de integracién hacia atrds se basa en controlar
todos los procesos de produccidn, desde las materias primas hasta los productos o
servicios terminados, con ello, se reducen los gastos y riesgos en los procesos de
operacion de la empresa y permite obtener posicion mas dominante en el mercado

frente a la competencia.

La integracion vertical, también conocida hacia atras es cuando el emprendimiento
crea su propia cadena de suministros y esto ocurre por varias razones: para acaparar el
mercado, reducir costos, porque los proveedores de materia prima son escasos, caros,

de mala calidad, entre otros.

1.5.16.3.Integracién horizontal

Segln Knnapat (2022) la estrategia de integracion horizontal se basa en la compra o
fusion de empresas del mismo sector, con el Unico objetivo de obtener una ventaja

competitiva al momento de ofrecer los productos o servicios a distintos mercados.

Segun Loke et al., (2021) con la estrategia de integracion horizontal la empresa lograr
obtener numerosos canales de distribucidn, las barreras de entradas son mas fuertes,
obtiene mayor poder de negociacidn con sus proveedores y clientes, sin embargo,
puede existir inconvenientes culturales, empresariales, econdmicas y de comunicacion
entre los negocios unidos, por ende, corre el riesgo de existir una separacion y mayor

competitividad.

Segun Lluch et al.,, (2021) el principal objetivo de la estrategia de integracién
horizontal es aumentar la participacion en el mercado, ventaja competitiva y lograr
cubrir segmentos de mercado, se lo realiza cuando una empresa crea o se fusiona con
otras que realizan las mismas actividades o incluso pueden ser sustitutos del producto
0 servicio que ofrece. Con el uso de esta estrategia muchas empresas logran mejorar

su posicionamiento en el mercado y se disminuye la competitividad.

La integracién horizontal es la fusion de dos o més organizaciones con el fin de tener
mayor participacién en el mercado y varios elementos positivos que potencializan al

negocio, puesto que, eso incurre a un inminente crecimiento empresarial.
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CAPITULO 11

2. METODOLOGIA

2.1. Método

Para el autor Monroy y Sanchezllanes (2018) el método investigativo es un conjunto
de procedimientos que parte de la aplicacién de técnicas o instrumentos cientificos,
puesto que son imprescindibles para formular un problema, aprobar o rechazar

hipotesis e implementar soluciones para el trabajo de investigacion.

El método es una ciencia que guia a los investigadores para descubrir, estudiar y
conocer, impulsar significativamente al desarrollo de la ciencia, por lo tanto, es un
procedimiento que busca formular problemas e hipotesis mediante la observacion de

la realidad para dar solucion a las mismas (Baena, 2017).

Los métodos que se implementara en la investigacion es un pilar fundamental para dar
orientacién y sentido al estudio, que a su vez se hara el uso de diferentes herramientas

con el fin de obtener resultados.

2.2. Enfoque de la Investigacidn

El enfoque de la investigacion es adoptar una postura epistemoldgica para direccionar
a la investigacién, dividiéndose en dos ramas principales, el enfoque cuantitativo y
cualitativo. En el enfoque cuantitativo se utiliza herramientas de analisis estadistico y
es considerada como la mejor forma de acercarse a la realidad sin afectar su
objetividad, mientras que el enfoque cualitativo se utiliza la interpretacion de lo
observado dado que se requiere captar por completo el fendmeno que se investiga

(Gémez M. , 2018).

2.2.1. Enfoque Cuantitativo

Segun Aquino y Barrén (2020) informa que este enfoque trata de estudiar la realidad
atraves de métodos matematicos y estadisticos y a su vez permitira realizar
predicciones acerca del futuro. El objetivo de este enfoque también es demostrar la

hipétesis con datos numéricos con la aplicacion de estrategias de analisis.
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En base a Guerrero (2015) la investigacion de enfoque cuantitativo se centra en
contrastar la hipotesis con instrumentos estadisticos para ser aceptada y demostrada

con seguridad.

La aplicacion del enfoque cuantitativo en la presente investigacion se lo hard mediante
la aplicacion de un instrumento investigativo que permita recolectar datos sobre los
nuevos emprendimientos formales de la ciudad de Ambato y de esta manera se
desarrolla un andlisis de datos estadisticos, diagnosticar que elementos de la
planificacién empresarial potencializan el crecimiento continuo. Por otro lado, con el
uso de métodos matematicos se pretende demostrar la relacidn estadistica entre las dos
variables de estudio para verificar si la variable independiente tiene un impacto sobre

la dependiente.

2.3. Alcance y Tipo de Investigacién
2.3.1. Tipo de Investigacion

2.3.1.1. No experimental- Transversal

En relacion con el autor Bruhn (2018) explica que la investigacidn no experimental o
modelo no empirico como variables para encontrar resultados para otros, se basan
principalmente en la observacion de cada fendmeno sin modificar las variables, y
obtener resultados con relacion al anélisis del fendmeno estudiado que se encuentran

ejecutados desde un enfoque cuantitativo.

La investigacion de tipo transversal es fundamentalmente la recoleccion de datos un
momento dado y en un tiempo Unico, que tiene por objetivo estudiar, describir, analizar
e interrelacionar las variables de la investigacion, pero siempre y cuando sean

aplicadas una sola vez (Pérez H. , 2012).

Se utilizo la investigacion no experimental transversal porque se aplico el instrumento
de investigacion es un solo momento y tiempo determinado, ademas que las variables
de estudio no seran sujeto de pruebas puesto que estan enfocados a la realidad de los

nuevos emprendimientos formales de la ciudad de Ambato
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2.3.2. Alcance de la Investigacién

En este método investigativo se explica el alcance o en otras palabras la profundidad
que se va a utilizar en esta investigacion; a continuacion, se presentan los aspectos que

se van a tomar en cuenta para este proyecto.

2.3.2.1. Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva comprende la recopilacidn, analisis e interpretacion del
fendbmeno actual que se estudia, juntamente con su composiciéon o procesos de

funcionalidad (Best, 1970).

Con respecto a Herndndez (2018) la investigacion descriptiva esta vinculada con
realidades de hecho y se caracteriza fundamentalmente en presentar una interpretacion
correcta sobre las variables de estudio de manera independiente o conjunta, cabe

recalcar que el fin de esta modalidad no es indicar como se relacionan.

Segun el autor Pérez et al., (2020) el alcance descriptivo suele ser una metodologia
muy Gtil al momento de investigar en paises donde los datos no son abundantes o se
encuentran dispersos, es decir que los datos de las variables que se quiere investigar
no se ha generado informacion. Por lo tanto, se va a realizar descripciones sobre el

fendmeno de estudio

Se considera este tipo de investigacidn para obtener un panorama claro y amplio so bre
el problemay las variables de estudio, mediante informacion teérica de la planificacién
empresarial y crecimiento continuo, es importante para el aporte de conocimiento

sobre la investigacidn.

2.3.2.2. Investigacion Correlacional

En base al autor Cabezas et al., (2018) menciona que se utiliza la investigacién
correlacional para suponer la relacion estadistica entre dos variables de estudio

mediante la cuantificacién.

El proposito de la investigacidn correlacional es buscar un coeficiente para cuantificar

el grado de relacion entre dos variables de una investigacién (Garcia J., 2016).
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El estudio correlacional trata de asociar dos o més variables por medio de un patrén
matematico, en el cual consta de dos pasos: el primero es medir cada una de estas, y
segundo se cuantificay establece la relacidn; este alcance investigativo se lo sustentara

mediante la hipotesis puesto que se lo someten a pruebas (Herndndez R. , 2018).

Por lo tanto, la investigacion correlacional se utiliza en la investigacion para medir el
grado de relacion entre la planificacion empresarial como variable independiente y el
crecimiento continuo como variable dependiente dentro de los nuevos
emprendimientos formales, el cual sera de ayuda para poder establecer de manera

cuantificable el impacto que tiene una variable sobre otra.

2.4. Modalidad de la Investigacion

2.4.1. Investigacion de Campo

Esta metodologia se centra en la observacién y el contacto directo con el fendémeno de
estudio, ademéas se enfoca en lo te6rico para tratar de copilar informacién y
confrontarse con la préctica, de esta manera busca la verdad de un modo mas objetivo

(Monroy y Sanchezllanes, 2018)

El trabajo de campo es un instrumento fundamental el cual nos ayuda al desarrollo de
una investigacion ya sea comercial o de los temas a tratarse, puesto que esto posibilita
la obtencion de informacion para la consecucion de los objetivos definidos en un

disefio previo (Martinez, 2020).

Se utiliza este modo de investigacidn porque se recolecto mediante la interaccion
personal con los datos en base al objeto de estudio, en este caso son los nuevos
emprendimientos formales de la ciudad de Ambato, se observa su incidencia en la

planificacién empresarial y como esta involucra al crecimiento continuo

2.4.2. Investigacion Bibliogréafica - Documental

En base a los autores Monroy y Sanchezllanes (2018) la investigacion documental
consiste en indagar sobre informacion escrita de un cierto tema para establecer
conocimiento, relaciones y etapas respecto al fendmeno u objeto de estudio. Por otra

parte, esta depende de todo material que se puede aludir como una fuente de referencia,
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las cuales aporten con informacidn relevante; ademas de estructura en tres partes las

cuales son:
a) Documentacién Escrita
b) Documentacion Grabada
C) Documentacion filmica

La investigacién bibliografica son las fuentes secundarias consultadas por el
investigador a lo largo del proyecto, la gran parte son obtenidos de libros, informes,
revistas que ya estan publicados y tiene una cierta relacion con el tema (Hernandez R.

,2018).

La investigacidn bibliografica documental es de gran ayuda para la construccion de la
fundamentacidn tedrico-cientifica, impredecible para profundizar en la planificacion
empresarial y el crecimiento continuo. Se utilizo diferentes fuentes de informacion,
como libros fisicos y digitales, articulos cientificos de la Universidad Técnica de

Ambato y tesis doctorales.

2.5. Poblacién

La poblacion se lo entiende como todos los elementos que fueron delimitados en el
fenomeno o problema de la investigacidn, de los cuales pueden ser personas, empresas,
objetos u organismos. Tiene la cualidad de ser analizada, medida y cuantificada pero
siempre y cuando sea claramente definido en base al entorno, lugar y tiempo. (Toledo,

2016).

La poblaciéon de la investigacidén se obtuvo en base a los catastros del SRI y se
encuentran registrados como usuarios RIMPE considerando U(nicamente a los
emprendedores que iniciaron sus actividades en el periodo de enero del 2022 ha junio
2022, pero por otro lado no se tomé en cuenta a los negocios populares porque no son
catalogados como emprendimientos segun el SRI. Por lo tanto, dio como resultado a
12.868 nuevos emprendimientos formales a nivel nacional, pero para obtener la
poblacién en la ciudad de Ambato se insert6 el RUC de cada uno de los registrados en
la pagina oficial del SRI para identificar en que cantdén pertenecia cada usuario, con

ello se obtiene una poblacion total de 217 emprendimientos.
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Tabla 1.

Segmentacion de los nuevos emprendimientos formales

Segmer-:-ti:cc;éd: Localidad Datos
Geografica Ecuador 12.868
Geogréfica Zona 3 966
Geogréafica Tungurahua 316
Geografica Ambato 217

Nota. En la siguiente tabla se muestra la segmentacién de los nuevos emprendimientos

formales. Fuente: Base de datos del SRI.

En base de la busqueda de cada uno de los usuarios que cuentan con un nuevo

emprendimiento formal de la ciudad de Ambato ademds de encontrar cual es su tipo

de actividad y localizacion, también se logré dividirlo en subsecciones en relacion con

el Cl1U 4.0 del SRI.

Tabla 2.

Subsecciones de los nuevos emprendimientos formales de la ciudad de Ambato.

Subsecciones en base al Cl1U 4.0 del SRI Total

Comercio al por Mayor y al por Menor; Reparacion de Vehiculos

Automotores y Motocicletas. 82
Otras Actividades de Servicios. 57
Industrias Manufactureras. 32
Actividades de Alojamiento y de Servicio de Comidas. 19
Transporte y Almacenamiento. 6
Informacion y Comunicacion. 5
Artes, Entretenimiento y Recreacion. 4
Actividades de Servicios Administrativos y de Apoyo. 3
Actividades Inmobiliarias. 2
Actividades Profesionales, Cientificas y Técnicas. 2
Suministro De Electricidad, Gas, Vapor Y Aire Acondicionado. 1
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Otras Actividades de Venta al por Menor no Realizadas en Comercios,

Puestos de Venta o Mercados. 1
Agricultura, Ganaderia, Silvicultura y Pesca. 1
Actividades de Atencion De La Salud Humana y De Asistencia Social. 1
Distribucion de Agua; Alcantarillado, Gestion de Desechos y Actividades

de Saneamiento. 1
Total 217

Nota. En la siguiente tabla se muestra la Subsecciones de los nuevos emprendimientos

formales de la ciudad de Ambato. Fuente: Base de datos del SRI.

2.6. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de informacion

En este apartado se definira las técnicas e instrumentos para recolectar datos, para ser

tabulados, analizados e interpretados con el fin de llegar a obtener resultados.

2.6.1. Encuesta

La encuesta es un estudio hecho en relacidn a un cuestionario que sera elaborado en
base de las variables de la investigacion para conocer los diferentes puntos de vista de
los sujetos estudiados. Es una técnica muy utilizada por los investigadores porque lo
desarrollan desde un paradigma positivista porque los resultados se pueden medir y
cuantificar, puesto que, ello permite la objetividad para conocer la realidad del

fendmeno o problema investigado (Aquino y Barrén, 2020)

Segln Carhuacho et al., (2019) la encuesta se caracterisa por ser aplicada por el

investigador en un solo momento.

2.7. Instrumento

2.7.1. Cuestionario

El cuestionario es un documento que contiene preguntas en base a una escala de
medicién, que deberdn ser respondidas por todas las personas sujeto de estudio. De
todos modos, es importante mencionar que no existe respuestas erréneas o afirmativas

puesto que toda informacion es vélida para el estudio (Carhuancho et al., 2019).
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Se aplico un cuestionario compuesto por 20 preguntas que giran en torno a la
planificacién empresarial y al crecimiento continuo la cual esta dirigida a los nuevos
emprendimientos formales. Dividida en 2 partes, la primera de preguntas generales y
segunda de preguntas especificas.; Mientras tanto este instrumento esta elaborado en
relacién de la escala de Likert con el fin de obtener informacidn de una manera méas
eficiente y veridica; cabe destacar que la informacion recolectada serd tabulada,

analizada e interpretada para obtener resultados.

2.7.2. Validacion del Instrumento

El instrumento que se aplico fue validado para aprobar la calidad del instrumento en
relacion con dos herramientas estadisticas que ayuda a cuantificar este aspecto, caso
contrario si no se desarrolla la validacion se pondra en riesgo la fiabilidad de las

respuestas.

2.7.2.1.Validacion por expertos

2.7.2.1.1. Método Delphi

Para los autores Cuervo y Escobar (2008) define que el método Delphi es una
herramienta Gtil para validar la fiabilidad de una investigacién en base a la opinidn de
personas con conocimientos sobre el tema y que son reconocidos como expertos, para

que puedan calificar, recomendar, dar juicios e informacion sobre el instrumento.

Tabla 3.
Escala del Método Delphi

Escala de Delphi

Excelente 3,1a4
Bueno 2,1a3
Regular 1,1a2

Deficiente 0,1al

Nota. Esta tabla muestra la escala del Método Delphi.
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Tabla 4.

Desviacién Tipica

Desviacion Tipica

0al Homogénea
la2 Medianamente homogénea
2a3 Poco homogénea

Nota. Esta tabla muestra la desviacion estandar
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Tabla 5.
Validacion por el Método Delphi

S22 ¢ 2 oc > !
(D) | byt pr E _ = © @© =
4 2% Sspg S53 22g 4@
=3 NORS o 98T £
?E il > > <1>.> oot L2933 2.
= 5§ =283 388 5@ SE
i CUESTIONARIOESTRUCTURADO 55 550 TE52 280 =g
$ -6 3 &8 2 %5
S a) . S
= T
1 2 3 3 4
ESCALA DE LIKERT < ';
donde 4=Excelente 3= Bueno, 2= Regular, o N ™
1=Deficiente '-'EJ mw © o o
&)
ég Presentacion del Instrumento 4 4 2 4 4 4 179400 400 400
> &  Claridad en la redaccion de las preguntas 4 3 3 3 3 3 089 300 300 300
_f;é g Pertinencia de la variable con los indicadores 4 3 3 4 4 4 110 300 400 4,00
= 2  Relevanciade contenido 4 4 2 2 4 4 219 200 400 4,00
>~ Factibilidad de la aplicacion 4 4 3 4 3 4 110 300 400 4,00
Valides del contenido del cuestionario 4 4 2 4 4 4 1,79 400 400 4,00
38 14 30 38 38

Nota. Esta tabla muestra la validacion del instrumento por el Método Delphi
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Interpretacion del método Delphi

La validacion del instrumento compuesto por 5 preguntas generales y 20 preguntas
especificas se lo ha realizado mediante el método Delphi, con la aprobacion de 3
expertos que son docentes de la Universidad Técnica de Ambato y 1 expertos,
trabajador en empresa y otro experto, gerente de un emprendimiento. Se obtuvo como
resultado una media de 3,8 catalogandose como una fiabilidad excelente y con una
desviacion tipica del 1,4 lo que quiere decir que los datos son medianamente

homogéneos.

Por otro lado, en el andlisis de los cuartiles, en el Q1 da un resultado de 3,0 lo que
quiere decir que es el 25% de expertos considera que el instrumento es bueno. EI cuartil
Q2 con un resultado de 3,8 lo que quiere decir que es el 50% de expertos considera
que el instrumento es excelente. El cuartil Q3 da como resultado 3,8 lo que quiere decir

que es el 75% de expertos considera que el instrumento es excelente.
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2.7.3. Confiabilidad del instrumento

2.7.3.1. Alfa de Cronbach

El Alfa de Cronbach es un coeficiente para medir la confiabilidad de un instrumento
de recoleccion de informacion. El valor minio aceptable debe ser mayor o igual de
0,70 mientras que por debajo de este valor el instrumento tiene una fiabilidad baja

(Tuapanta et al., 2017)

Tabla 6.
Escala del Alfa de Cronbach

Valor
Nivel de
del Alfa de
confiabilidad

Cronbach
Excelente 0,91-1.00
Muy bueno 0,71-0,90
Bueno 0,51-0,70
Regular 0,31-0,50
Malo 0,00-0,30

Nota. Esta tabla muestra la escala del Alfa de Cronbach. Segun (Tuapanta et al, 2017).

La formula para el calculo del Alfa de Cronbach es la siguiente:

Ecuacién 1

Alfa de Cronbach

K [1 ZSL-Z]
K-1 S:2

Donde:
K = Numero de preguntas

Si = Sumatoria de la varianza de los items
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St= Varianza total del instrumento

Nota. Ecuacién para el calculo del Alfa de Cronbach.

Entonces tenemos que:

K=13
Si=13,38
St= 39,43

13 13,38
=51~
1311 39,43

13 13,38
=51/~ Fal
13-11 39,43

a = 1,083[1 — 0,339]

a = 1,083[1 — 0,339]

a=0,716

El valor del alfa de cronbach es de 0,72 Lo que quiere decir que la confiabilidad del

instrumento es muy bueno

2.8. Planteamiento de la Hipotesis

Hi: La planificacion empresarial si guarda relacion con el crecimiento continuo

Ho: La planificacion empresarial no guarda relacion con el crecimiento continuo
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CAPITULO 111
3. RESULTADOS Y DISCUSION

En el siguiente capitulo se presentan los resultados obtenidos al realizar la
investigacion de campo, para la adecuada resolucion de este trabajo se utiliz6 como
instrumento de guia el cuestionario conformado por 5 preguntas de informacion
general y 20 preguntas de informacion especifica, misma que ayudo a recabar
informacion de manera cuantitativa de los 217 emprendimientos formales de la ciudad
de Ambato, para ello también se realizo el andlisis y discusién de resultados mediante
tablas de datos y figuras, como también se presenta la verificacion de hipétesis
mediante la utilizacién de Chi cuadrado y su respectivo analisis.

3.1. Analisis y discusion de resultados

Tabla 7.
Género
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Masculino 98 45,2 45,2 45,2
Femenino 119 54,8 54,8 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 1.

Género

1.3. Genero

EMasculine
W Femenino

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Anélisis e interpretacion

A partir de los 217 emprendimientos, el 42,2% que corresponde a 98 encuestados son
de género masculino y el 54,8% que corresponde a 119 encuestados son de género
femenino. Por lotanto, se puede evidenciar que el mayor nimero de emprendimientos
se encuentra liderado por mujeres.

Tabla 8.

Nivel Educativo

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Primaria 19 8,8 8,8 8,8
Secundaria 105 48,4 48,4 57,1
Técnico o Tecnélogo 12 5,5 5,5 62,7
Tercer Nivel 72 33,2 33,2 95,9
Cuarto Nivel 3 1,4 1,4 97,2
Posgrado 6 2,8 2,8 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 2.

Nivel Educativo

1.4. Nivel Educativo

[ Primaria

B 5ecundana

.Té ciico ¢ Tecnélogo
B Tercer Mivel

|:| Cuarte Nivel

HEes grado

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Analisis e interpretacion.

En base alas 217 encuestas aplicadas; el 8,8% que equivale a 19 personas respondieron
que tienen un nivel educativo de primaria; el 48,4% de encuestados que equivale a 105
personas tienen un nivel educativo de secundaria; el 5,5% de encuestados que equivale
a 12 emprendedores tienen un nivel educativo de Técnico; el 33,2% de los encuestados
que equivale a 72 personas respondieron que tienen un nivel educativo de tercer nivel;
el 1,4% de emprendedores que equivale a 3 personas respondieron que tienen un nivel
educativo de cuarto nivel y el 2,8% de los emprendedores que equivale a 6 personas
respondieron que tienen un nivel educativo de posgrado. Es evidente que la mayor
parte de emprendedores llegan hasta un nivel educativo de colegio o secundaria por lo
gue no cuentan con conocimientos profesionales para desenvolverse con mayor

eficiencia en un area en particular.
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Tabla 9.

Edad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Menos de 30 afios 78 35,9 35,9 35,9
De 31 a 35 afios 50 23,0 23,0 59,0
De 36 a 40 afios 28 12,9 12,9 71,9
De 41 a 45 afos 16 7,4 7,4 79,3
De 46 a 50 afios 19 8,8 8,8 88,0
Mas de 50 afios 26 12,0 12,0 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 3.
Edad

1.5. Edad

1 Lenos de 30 afios
WD: 31 a 35 afios
De 36 a 40 afios
EDe 41 a 45 afios
[JDe 46 a 50 afios
W1 1as de 50 afios

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Andlisis e interpretacion

En base a las 217 emprendimientos formales; el 35,9% que equivale a 78 personas
respondieron que son menores a 30 afios; el 23,0% de encuestados que equivale a 50
personas respondieron que tienen una edad de entre 31 a 35 afios; el 12,9% de

encuestados que equivale a 28 respondieron que tiene una edad de entre 36 a 40 afos;
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el 7,4% de los encuestados que equivale a 16 personas respondieron que tienen una

edad de entre 41 a 45 afios; el 8,8% % de emprendedores que equivale a 19 personas

respondieron que tienen una edad de entre 46 a 50 afios y el 12,0% de los

emprendedores que equivale a 26 personas respondieron que tienen una edad de mas

de 50 afios. Por lo tanto, se puede interpretar que la mayor parte de los emprendedores

formales de la ciudad de Ambato son menores a 30 afios lo que se puede evidenciar

que son personas relativamente jovenes.

Tabla 10.

¢ Dispone de una planificacion empresarial para el cumplimiento de objetivos?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 40 18,4 18,4 18,4
Casi Nunca 37 17,1 17,1 35,5
A veces 68 31,3 31,3 66,8
Con Frecuencia 37 17,1 17,1 83,9
Siempre 35 16,1 16,1 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 4.

¢Dispone de una planificacion empresarial para el cumplimiento de objetivos?

2.1. ;Dispone de una planificacion empresarial para el cumplimiento de objetivos?

B tunca

B Casi Nunca

. A veces

B Con Frecuencia
|:| Slempre

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Anélisis e interpretacion

Después de aplicar el 100% de las encuestas se determiné que, el 18,4% de los
emprendedores que equivale a 40 personas nunca han realizado una planificacién
empresarial para el cumplimiento de objetivos, el 17,1% de los emprendedores que
equivale a 37 personas casi nunca han realizado una planificacion empresarial para el
cumplimiento de objetivos, el 31,3% de los emprendedores que equivale a 68 personas
a veces han realizado una planificacion empresarial para el cumplimiento de objetivos
el 17,1% de los emprendedores que equivale a 37 personas con frecuencia ha realizado
una planificacion empresarial para el cumplimiento de objetivos y por ultimo el 16,1%
de emprendedores lo que equivale a 35 personas siempre realizan una planificacién
empresarial para cumplir con sus objetivos. Se puede interpretar que la mayoria de los
emprendedores a veces realizan una planificacion empresarial para cumplir los
objetivos, seguido de los encuestados que nunca han realizado la mencionada
planificacién empresarial, lo que se asocia que la mayor parte del tiempo solo
improvisan, lo que podria provocar varias ineficiencias en las actividades del negocio,

llevandolos al fracaso.

Tabla 11.
¢ Qué elemento de implementacion considera el mas importante al momento de

ejecutar la planificacion empresarial?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Véalido Continuo (No puede ser 25 11,5 11,5 11,5

interrumpido)

Integrador (Considera 25 11,5 11,5 23,0

toda informacion

emitida)

Participativo (Activa 124 57,1 57,1 80,2

participacion de todo el

personal)

Flexible (Beneficio de 16 7,4 7,4 87,6

cambiar el plan)

Reflexivo (Puesto a 8 3,7 3,7 91,2

debate)

Dinamico (Actividades 19 8,8 8,8 100,0

que conformen la

elaboracion del plan)

Total 217 100,0 100,0
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Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 5.
¢Qué elemento de implementacion considera el mas importante al momento de

ejecutar la planificacion empresarial?

2.2. ;Qué elemento de implementacion considera el mas importante al momento de ejecutar la
planificacién empresarial?
personal)

0
{3,7% 11,5%
Flexible (Beneficio de cambiar

m el plan)

[JReflexive (Puesto a debate)
Dinamice (Actividades que

B conformen la elaboracidn del
plan)

Contmuo (Mo puede ser
mterrumpido)
.Integrador (Considera toda
informacion emitida)
Participative (Activa
participacion de todo el

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Andlisis e interpretacion

En relacion con los 217 emprendimientos formales se determin6 que, el 11,5% de
encuestados que equivale a 25 personas consideran que el elemento de implementacién
mas importante para la planificacion empresarial es el continuo (Que no puede ser
interrumpido); de igual forma 11,5% de encuestados equivalentes a 25 personas
consideran que el elemento més importante es el integrador (Considera toda
informaciéon emitida); también el 57,1% de los encuestados que equivale a 124
personas respondieron que es importante que la planificacion empresarial sea
participativa (Activa participacién de todo el personal), mientras que el 7,4% de los
emprendedores equivalentes a 16 personas mencionan que el elemento mas importante
es el flexible (Beneficio de cambiar el plan), por otro lado el 3,7% de los negocios
equivalente a 8 encuestados consideran que el elemento importante para la

planificacién empresarial es el reflexivo (Puesto a debate) y por ultimo, el 8,8% de
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encuestados que equivale a 19 personas respondieron que el elemento dindmico
(Actividades que conforman la elaboracién del plan) es el mas importante. Por
consiguiente, la mayor parte de emprendedores considera que el elemento mas
importante es el participativo, porque influye sobre el trabajo en equipo y todo el
personal estd encaminado en una sola direccion para cumplir los objetivos de los

negocios.

Tabla 12.
En base a la respuesta anterior ;Cree que el elemento que escogi6 impulsa el

crecimiento del emprendimiento?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en 6 2,8 2,8 2,8
desacuerdo
En Desacuerdo 3 1,4 1,4 4.1
Medianamente de 16 7,4 7,4 11,5
acuerdo
De acuerdo 124 57,1 57,1 68,7
Totalmente de acuerdo 68 31,3 31,3 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 6.
En base a la respuesta anterior ¢Cree que el elemento que escogi6 impulsa el

crecimiento del emprendimiento?

2.2.1. En base a la respuesta anterior ;Cree que el elemento que escogié impulsa el crecimiento del
emprendimiento?

.Tota.lmente en desacuerdo
B En Desacuerdo

W1 edianamente de acuerdo
BDe acuerdo
[CTotalments de acuerde

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Andlisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, el 2,8% equivalentes a 6 personas, consideran que
estdn totalmente en desacuerdo que el elemento escogido en la pregunta anterior
impulsa el crecimiento del emprendimiento, también el 1,4% equivalente a 3 personas
encuestadas estan en desacuerdo que el elemento escogido impulsa el crecimiento del
emprendimiento, mientas que el 7,4% equivalentes a 16 personas, respondieron que
estdn medianamente de acuerdo que el elemento escogido impulsa el crecimiento del
emprendimiento; asi mismo, el 57,1% equivalentes a 124 personas, respondieron que
estan de acuerdo que el elemento escogido impulsa el crecimiento del emprendimiento
y por altimo el 31,3% de los emprendedores equivalentes a 68 personas respondieron
que estan totalmente de acuerdo que el elemento escogido impulsa el crecimiento del

emprendimiento.
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Tabla 13.

¢ Qué tipo de plan desarrolla en el emprendimiento formal?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Plan de producciony 133 61,3 61,3 61,3
Comercializacion
Plan de Recursos 4 1,8 1,8 63,1
Humanos
Plan de Marketing 37 17,1 17,1 80,2
Plan Financiero 6 2,8 2,8 82,9
Ninguno 37 17,1 17,1 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 7.

¢ Qué tipo de plan desarrolla en el emprendimiento formal?

2.3. ;Qué tipo de plan desarrolla en el emprendimiento formal?

Plan de produccien y
Comercializacion
Plan de Fecursos Humanos
M Elan de Iarketing
B Elan Financiero
r¥ingunc

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Analisis e interpretacion

En base a los 217 emprendimientos formales, el 61,3% equivalente a 133

emprendedores desarrollan un plan de produccién y/o comercializacion, por otro lado,

el 1,8% equivalentes a 4 personas desarrollan un plan de recursos humanos, sin
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embargo, el 17,1% equivalente a 37 personas desarrollan un plan de marketing,

ademas el 2,8% equivalente a 6 emprendimientos desarrollan un plan financiero y por

Gltimo el 17,1% equivalente a 37 personas no desarrolla ningin plan. Se puede

evidenciar claramente que el plan que mayormente desarrollan

los nuevos

emprendimientos formales es el de produccién y/o comercializacion porque es la

actividad econdmica primordial de la gran parte de los negocios, pero cabe destarar

que existen ciertas personas que no desarrollan un plan en lo absoluto.

Tabla 14.

¢En los Gltimos meses ha existido reduccion de ventas de productos o servicios que

Ud. comercializa?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido No 62 28,6 28,6 28,6
Si 155 71,4 71,4 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 8.

¢En los Gltimos meses ha existido reduccion de ventas de productos o servicios que

Ud. comercializa?

2.4. ;En los tiltimos meses ha existido reduccion de ventas de productos o servicios que Ud.
comercializa?

(DR
| E

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Anélisis e interpretacion

De la totalidad de encuestados, el 28,6% equivalente a 62 personas respondieron que
no ha existido reduccion de ventas, mientras que el 71,4% equivalente a 155 personas,
respondieron que no ha existido reduccion de ventas en los Gltimos meses. La mayoria
de emprendimiento tenido un decrecimiento en las ventas y esto se da por varias
razones entre las principales: por la situacion econémica del pais, porque algunos
negocios se rigen solo por temporadas, existe mucha competencia, por la pandemiay
aumento de enfermedades, a partir del paro nacional los ingresos no han mejorado.
Luego de haber mencionado todo lo anterior se puede deducir que las personas que
solo realizan a veces un plan no lo hacen de manera correcta porque no se encuentran
capacitados en planificacion empresarial y lo que nunca lo han desarrollado les afecta

en gran medida en este caso en los ingresos.

Tabla 15.

¢Cree usted que la reduccidn de ventas se origina, por la poca planificacién»

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado

Valido Totalmente en 10 6,5 6,5 6,5

desacuerdo

En Desacuerdo 30 19,4 19,4 25,8

Medianamente de 54 34,8 34,8 60,6

acuerdo

De acuerdo 61 38,4 39,4 100,0
Total 155 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 9.

¢Cree usted que la reduccion de ventas se origina, por la poca planificacién?

2.4.1. ;Cree usted que 1a reduccion de ventas se origina, por la poca planificacion?

B Totalmente en desacuerdo
B En Desacuerdo
.Medianamente de acuerdo
D¢ acuerdo

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato. Elaborado

por: Jenny Manobanda y Andrés Vasconez.
Andlisis e interpretacion

A partir de los 155 encuestados que respondieron si en la respuesta anterior, el 6,5%
equivalente a 10 personas consideran que estan totalmente en desacuerdo que la
reduccién de ventas se originé por la poca planificacién; mientras que el 19,4%
equivalente a 30 personas consideran que estan en desacuerdo que la reduccién de
ventas se origino por la poca planificacién, por otro lado, el 34,8% equivalente a 54
personas consideran que estan medianamente de acuerdo que la reduccién de ventas
se origino por la poca planificacion y por ultimo el 39,4% equivalente a 61 personas
consideran que estan de acuerdo que la reduccion de ventas se origind por la poca
planificacién. En base a los resultados se puede interpretar que la mayoria de los
emprendedores encuestados estdn conscientes que sin una buena aplicacion de
planificacién una gran desventaja a presentarse es la reduccion de ventas y no solo esto

sino en afectacion de otras areas del emprendimiento.
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Tabla 16.

¢Los ingresos que genera su emprendimiento son suficientes para mantener a flote

el negocio y lograr prosperidad del emprendedor?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido No 6 2,8 2,8 2,8
Insuficiente 12 55 5,5 8,3
Regular 119 54,8 54,8 63,1
Suficiente 75 34,6 34,6 97,7
Mucho 5 2,3 2,3 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 10.
¢Los ingresos que genera su emprendimiento son suficientes para mantener a flote el
negocio y lograr prosperidad del emprendedor?

2.5. ;Los ingresos que genera su emprendimiento son suficientes para mantener a flote el negocio y
lograr prosperidad del emprendedor?

(R

W Insuficiente
WEeqilar
. Suficiente
[Ctfucho

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
Analisis e interpretacion

A partir de los 217 emprendimientos, el 2,8% equivalente a 6 emprendedores

respondieron que los ingresos de los emprendimientos no son suficientes para
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mantener a flote el negocio, ademas el 5,5% equivalente a 12 emprendedores
respondieron que los ingresos de los emprendimientos son insuficientes para mantener
a flote el negocio, también el 54,8% equivalente a 119 emprendedores respondieron
que los ingresos de los emprendimientos son regulares para mantener a flote el
negocio, por otro lado el 34,6% equivalente a 75 emprendedores respondieron que los
ingresos de los emprendimientos son suficientes para mantener a flote el negocio, y
finalmente el 2,3% equivalente a 5 emprendedores respondieron que los
emprendimientos los ingresos son muchos para mantener a flote el negocio. Mediante
esta pregunta se puede evidenciar que los pocos ingresos que genera un nuevo
emprendimiento formal causado por una planificacion mal ejecutada generan que el
capital de los negocios sea regular, dificulta que se mantenga a flote la actividad
economica.

Tabla 17.

¢Como obtiene el financiamiento para el negocio?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Bancos 50 23,0 23,0 23,0
Cooperativas 87 40,1 40,1 63,1
Caja de ahorros 53 24,4 24,4 87,6
Otros 27 12,4 12,4 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 11.

¢Como obtiene el financiamiento para el negocio?

2.6. ;Como obtiene el financiamiento para el negocio?

EEancos

B Cooperativas
.Caja de ahorros
B Otros

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
Analisis e interpretacion

A partir de la aplicacion del 100% de las encuestas, el 23,0% equivalente a 50
emprendedores respondieron que como fuente de financiamiento tiene a los bancos,
sin embargo el 40,1% equivalente a 87 emprendedores respondieron que como fuente
de financiamiento tiene a las cooperativas, también el 24,4% equivalente a 53
emprendedores respondieron que como fuente de financiamiento tiene a las cajas de
ahorros y el 12,4% equivalente a 27 emprendedores respondieron que tiene otras
fuentes de financiamiento, entre las principales se encuentran los préstamos por parte
de familiares, prestamos por parte de los propios proveedores y capital propio. En base
a los resultados se puede interpretar que la mayoria de los emprendedores prefieren a
las cooperativas como fuente de financiamiento, esto se da porque resulta mucho mas
facil acceder al dinero que en los bancos, pero la desventaja es que los intereses sueles

Ser mayores.
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Tabla 18.

¢Los productos o servicios que comercializa cuentan con estandares de calidad?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 3 1,4 1,4 1,4
Casi Nunca 3 1,4 1,4 2,8
A veces 6 2,8 2,8 5,5
Con Frecuencia 62 28,6 28,6 34,1
Siempre 143 65,9 65,9 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 12.

¢Los productos o servicios que comercializa cuentan con estandares de calidad?

2.7. (Los productos o servicios que comercializa cuentan con estandares de calidad?

B tTunca
B Casi Munca
A veces
B Con Frecuencia
[l Siempre

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Anélisis e interpretacion

En base a las 217 encuestas aplicadas, el 2,8% equivalente a 6 personas respondieron

que nunca y casi nuca comercializan con productos o servicios con estandares de

calidad, similarmente ocurre con el 2,8 % equivalente a 6 personas que respondieron

que a veces comercializan con productos o servicios con estandares de calidad, sin

embargo, el 28,6% equivalente a 62 emprendedores respondieron que con frecuencia
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comercializan con productos o servicios con estandares de calidad y el 65,9%
equivalente a 143 personas respondieron que siempre comercializan con productos o
servicios con estandares de calidad. Se puede interpretar que gran parte de los
emprendimientos comercializa con productos o servicios que tienen estandares de
calidad, esto ocurre porque la mayoria de los emprendedores adquieren sus articulos
mediante mayoristas y suelen creer que estos ya vienen en perfecto estado y con mucha
calidad.

Tabla 19.

¢El personal que labora en su emprendimiento se encuentra capacitado en atencion

al cliente y calidad, para el crecimiento del negocio?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 19 8,8 8,8 8,8
Casi Nunca 12 5,5 5,5 14,3
A veces 31 14,3 14,3 28,6
Con frecuencia 99 45,6 45,6 74,2
Siempre 56 25,8 25,8 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 13.
¢El personal que labora en su emprendimiento se encuentra capacitado en atencién
al cliente y calidad, para el crecimiento del negocio

2.8. ;El personal que labora en su emprendimiento se encuentra capacitado en atencion al cliente y
calidad, para el crecimiento del negocio?

B tunca

B Casi Munca

B A veces

. Con frecuencia
(| Stempre
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Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Analisis e interpretacidn

Del 100% de las encuestas realizadas, el 8,8% equivalente a 19 personas respondieron
que el personal que labora en su emprendimiento nunca se ha capacitado en atencion
al cliente y calidad, para el crecimiento del negocio, sin embargo el 5,5% equivalente
a 12 personas respondieron que el personal que labora en su emprendimiento casi
nunca se ha capacitado en atencion al cliente y calidad, para el crecimiento del negocio;
por otro lado el 14,3% equivalente a 31 personas respondieron que el personal que
labora en su emprendimiento a veces se ha capacitado en atencion al cliente y calidad,
para el crecimiento del negocio, el 45,6% equivalente a 99 personas respondieron que
el personal que labora en su emprendimiento con frecuencia se ha capacitado en
atencion al cliente y calidad, para el crecimiento del negocio, el 25,8% equivalente a
56 personas respondieron que el personal que labora en su emprendimiento siempre se
ha capacitado en atencidn al cliente y calidad, para el crecimiento del negocio. La
mayoria de los negocios se dedican a capacitar al personal en atencion al cliente y

calidad.

Tabla 20.

¢ Qué aspecto considera importante al momento de contratar personal?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Formacién 16 7,4 7,4 7,4

académica

Experiencia previa 40 18,4 18,4 25,8

Capacidades fisicas 9 4,1 4,1 30,0

Estado de salud 2 ,9 9 30,9

Actitud y 150 69,1 69,1 100,0

personalidad

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 14.

¢ Qué aspecto considera importante al momento de contratar personal?

2.9. ;Qué aspecto considera importante al momento de contratar personal?

B Formacién académica
B Experiencia previa

. Capacidades fisicas
BEstado de salud

[ Actitud v personalidad

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Analisis e interpretacidn

En base a la totalidad de las encuestas efectuadas, el 7,4% equivalente a 16 personas
respondieron que el aspecto que consideran el mas importante al momento de contratar
personal es la formacién académica, consecuentemente el 18,4% equivalente a 40
personas respondieron que el aspecto que consideran el mas importante al momento
de contratar personal es la experiencia previa, también el 4,1% equivalente a 9
personas respondieron que el aspecto que consideran el més importante al momento
de contratar personal es las capacidades fisicas, sin embargo el 0,9% equivalente a 2
emprendedores respondieron que el aspecto que consideran el mas importante al
momento de contratar personal es el estado de salud, y el 69,1 equivalente a 150
emprendedores respondieron que el aspecto que consideran el mas importante al
momento de contratar personal es la actitud y personalidad. Se puede interpretar que
los duefios de los negocios prefieren contratar personal que tengan buena actitud y

personalidad para aumentar sus ingresos.
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Tabla 21.

¢Antes de iniciar con el emprendimiento Ud. ejecut6 una previa investigacion de

mercado?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en 19 8,8 8,8 8,8
desacuerdo
En Desacuerdo 12 55 55 14,3
Medianamente de 47 21,7 21,7 35,9
acuerdo
De acuerdo 111 51,2 51,2 87,1
Totalmente de acuerdo 28 12,9 12,9 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 15.

¢Antes de iniciar con el emprendimiento Ud. ejecut6 una previa investigacion de

mercado?

2.10. ;Antes de iniciar con el emprendimiento Ud. ejecuté una previa investigacion de mercado?

B Totalments en desacuerdo
W En Desacuerdo

W1 edianamente de acuerdo
.De acuerdo
[ITotalments de acuerdo

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Andlisis e interpretacion

De los 217 nuevos emprendimientos formales encuestados, el 8,8% equivalente a 19
empresarios mencionaron que estan totalmente en desacuerdo que han realizado una
previa investigacion de mercado, por consiguiente, el 5,5% equivalente a 12 personas
respondieron que estan en desacuerdo que han realizado una previa investigacién de
mercado, al mismo tiempo el 21,7% equivalente a 47 personas respondieron que estan
medianamente de acuerdo que han realizado una previa investigacion de mercado,
dentro del mismo contexto el 51,2% equivalente a 111 emprendedores estan de
acuerdo que han realizado una previa investigacion de mercado y por Gltimo el 12,9%
equivalente a 28 personas respondieron que estan totalmente de acuerdo que han
realizado una previa investigacidn de mercado. La mayoria de los encuestados estan
de acuerdo que han realizado una previa investigacién de mercado para poder iniciar

con sus actividades econdémicas.

Tabla 22.
¢Actualmente en el negocio usted realiza una investigacién de mercado para tomar

decisiones en base a los resultados?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 22 10,1 10,1
Casi nunca 16 7,4 7,4
A veces 102 47,0 47,0
Con frecuencia 58 26,7 26,7
Siempre 19 8,8 8,8
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

80



Figura 16.
¢Actualmente en el negocio usted realiza una investigaciéon de mercado para tomar

decisiones en base a los resultados?

2.11. ;Actualmente en el negocio usted realiza una investigacion de mercado para tomar decisiones en
base a los resultados?

.Nunca
B Casi munca
B4 veces

B Con frecuencia
[l Siempre

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Andlisis e interpretacion

De los 217 nuevos emprendimientos formales encuestados, el 10,1% equivalente a 22
empresarios mencionaron que actualmente nunca realizan una investigacion de
mercado para tomar decisiones en base a los resultados, por consiguiente, el 7,4%
equivalente a 16 personas respondieron mencionaron que actualmente casi nunca
realizan una investigacién de mercado para tomar decisiones en base a los resultados,
al mismo tiempo el 47,0% equivalente a 102 personas respondieron que actualmente
a veces realizan una investigacion de mercado para tomar decisiones en base a los
resultados, dentro del mismo contexto el 26,7% equivalente a 58 emprendedores
mencionaron que actualmente con frecuencia realizan una investigacién de mercado
para tomar decisiones en base a los resultados y por Gltimo el 8,8% equivalente a 19
personas respondieron que actualmente siempre realizan una investigacién de mercado
para tomar decisiones en base a los resultados. La mayoria de los a veces realizan una

previa investigacién de mercado lo que lo convierte en una gran desventaja para el
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emprendimiento porque no cuenta con informacion fundamental para la toma de

decisiones y de esta manera planificar.
Tabla 23.

¢Cual es el factor externo que influye en su emprendimiento?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Proveedores 12 55 55 55
Clientes 59 27,2 27,2 32,7
Competencia 109 50,2 50,2 82,9
Tecnologia 28 12,9 12,9 95,9
Otro 9 4,1 4,1 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 17.

¢ Cudl es el factor externo que influye en su emprendimiento?

2.12. ;Cual es el factor externo que influye en su emprendimiento?

|:| Otro

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Anélisis e interpretacion

Del 100 % de las encuestas realizadas a los emprendedores, el 5,5% equivale a 12
personas mencionaron que el factor externo que influye en su emprendimiento son los
proveedores, el 27,2% equivale a 59 personas mencionaron que el factor externo que
influye en su emprendimiento son los clientes, el 50,2% equivale a 109 personas
mencionaron que el factor externo que influye en su emprendimiento es la
competencia, el 12,9% equivale a 28 personas mencionaron que el factor externo que
influye en su emprendimiento es la tecnologia y por ultimo el 4,1% equivale a 9
personas mencionaron que el factor externo que influye en su emprendimiento es otros
como todos los anteriores o politicas por parte de las autoridades para impulsar los
emprendimientos. Se puede interpretar que la mayoria de los emprendimientos
consideran que influye mucho la competencia puesto que consideran que tratan de

sobresalir y destacarse para no competir en un mercado saturado.

Tabla 24.
¢ Usted identifica a su competencia a fin de desarrollar estrategias para lograr un

crecimiento?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 9 4,1 4,1 4,1
Casi nunca 12 55 55 9,7
A veces 65 30,0 30,0 39,6
Con frecuencia 90 41,5 41,5 81,1
Siempre 41 18,9 18,9 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 18.
¢ Usted identifica a su competencia a fin de desarrollar estrategias para lograr un

crecimiento?

2.13. ;Usted identifica a su competencia a fin de desarrollar estrategias para lograr un crecimiento?
B tunca

B Casi munca

WA veces

B Con frecuencia

D‘Siempre

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Andlisis e interpretacion

En base a la totalidad de las encuestas efectuadas, el 4,1% equivalente a 9
emprendedores respondieron que nunca identifican a su competencia para desarrollar
estrategias con el fin de tener crecimiento continuo, después el 5,5% equivalente a 12
emprendedores respondieron que casi nunca identifican a su competencia, luego el
30,0% equivalente a 65 personas respondieron que a veces identifican a su
competencia, seguidamente el 41,5% equivalente a 90 personas respondieron que con
frecuencia identifican a su competencia, en Gltimo lugar esta el 18,9% equivalente a
41 personas respondieron que siempre identifican a su competencia. La mayoria de los
emprendedores con frecuencia tratan de identificar a su competencia para desarrollar

estrategias que ayuden al crecimiento continuo del emprendimiento.
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Tabla 25.
¢El emprendimiento cuenta con un sistema de post venta (después de que se realiza

la venta) para conocer el nivel de satisfaccion del cliente?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
valido Nunca 31 14,3 14,3 14,3
Casi nunca 22 10,1 10,1 24,4
A veces 93 42,9 42,9 67,3
Con frecuencia 43 19,8 19,8 87,1
Siempre 28 12,9 12,9 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 19.
¢El emprendimiento cuenta con un sistema de post venta (después de que se realiza

la venta) para conocer el nivel de satisfaccion del cliente?

2.14. ;Fl emprendimiento cuenta con un sistema de post venta (después de que se realiza la venta) para
conocer el nivel de satisfaccion del cliente?

.Nunca

B Casi nunca

.A Veces

B Con frecuencia

iempre

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
Analisis e interpretacion

En base a la totalidad de las encuestas efectuadas, el 14,3% equivalente a 31

emprendedores respondieron que nunca cuenta con un sistema postventa, también el
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10,1% equivalente a 22 emprendedores respondieron que casi nunca cuenta con un
sistema postventa, después el 42,9% equivalente a 93 emprendedores respondieron
que a veces cuenta con un sistema postventa, luego el 19,8% equivalente a 43
emprendedores respondieron que con frecuencia cuenta con un sistema postventa, por
altimo el 12,9% equivalente a 28 emprendedores respondieron que siempre cuenta con
un sistema postventa. La mayoria de emprendedores respondieron que a veces cuentan
con un sistema post venta para conocer el nivel de satisfaccién de los clientes lo que
dificulta conocer si su producto es una necesidad en el mercado y en base a ello tomar

decisiones.

Tabla 26.
¢ Cudles son los recursos de comunicacion (publicidad y propaganda) que usan en

su emprendimiento?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Radio 6 2,8 2,8 2,8
Volantes/Folletos 34 15,7 15,7 18,4
Redes sociales 177 81,6 81,6 100,0
Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 20.
¢Cuales son los recursos de comunicacion (publicidad y propaganda) que usan en

su emprendimiento?

2.15. ;Cuales son los recursos de comunicacion (publicidad y propaganda) que usan en su
emprendimiento?

.Radio
WV olantes/Folletos
BEedes sociales

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Anélisis e interpretacion

En base al 100% de las encuestas efectuadas, el 2,8% equivalente a 6 personas
respondieron que los medios de comunicacion para publicidad y propaganda que usan
es el radio, luego el 15,7% equivalente a 34 personas respondieron que los medios de
comunicacion para publicidad y propaganda que usan son los volantes/folletos,
seqguido del 81,6% equivalente a 177 personas respondieron que los medios de
comunicacion para publicidad y propaganda que usan es las redes sociales. EI mayor
namero de emprendedores usa las redes sociales para su negocio puesto que sueles ser

mucho més faciles de manear y llega a un mayor nimero de personas.
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Tabla 27.

¢Cree usted que las estrategias forman parte de la planificacién empresarial para

lograr un crecimiento continuo del emprendimiento?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Nunca 3 1,4 1,4 1,4
Casi nunca 1 5 5 1,8
A veces 27 12,4 12,4 14,3
Con frecuencia 90 41,5 41,5 55,8
Siempre 96 44,2 44,2 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 21.

¢Cree usted que las estrategias forman parte de la planificacion empresarial para

lograr un crecimiento continuo del emprendimiento?

2.16. ;Cree usted que las estrategias forman parte de la planificacién empresarial para lograr un

crecimiento continuo del emprendimiento?

B tTunca

B Casi munca
WA veces

B Con frecuencia
[l Siempre

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Andlisis e interpretacion

De acuerdo con los 217 emprendimientos, el 1,4% corresponde a los 3 encuestados,

respondieron que nunca, mientras que el 0,5% que corresponde a 1 encuestado

responde casi nunca, se obtiene a veces con el 12,4% que corresponde a 27
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encuestados, con frecuencia se obtiene un 41,59% que corresponde a los 90
encuestados y finalmente el 44,2% que corresponde a 96 encuestados respondieron
siempre. Por ende, se demuestra que las estrategias forman parte de la planificacién
empresarial para lograr el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos

formales.

Tabla 28.
¢ Qué tipo de estrategias considera que permite impulsar con mayor eficiencia el

crecimiento del emprendimiento?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado
Valido Estrategias Genéricas 31 14,3 14,3 14,3
(Sostenibilidad en el
tiempo)
Estrategias de 37 17,1 17,1 31,3

Integracion (Poder de

negociacion)

Estrategias de 99 45,6 45,6
diversificacién (Mayor

participacion en el

mercado)

Estrategias Intensivas 50 23,0 23,0
(Mejor penetracion en

el mercado)

Total 217 100,0 100,0

77,0

100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 22.
¢ Qué tipo de estrategias considera que permite impulsar con mayor eficiencia el

crecimiento del emprendimiento?

2.17. ;Qué tipo de estrategias considera que permite impulsar con mayor eficiencia el crecimiento del
emprendimiento?

.Estrateg,ias Genéricas
(Sostenibiidad en el tiempe)

.Estrategias de Integracion
(Poder de negociacion)
Estrategias de diversificacion
(Mayor participacion en el
mercado)

.Estrategias Intensivas (Jejor
penetracion en el mercado)

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
Andlisis e interpretacion

De los 217 emprendimientos, se obtiene el 14,3% que corresponde a 31 encuestados
son las estrategias genéricas (sostenibilidad en el tiempo), el 17,1% corresponde a 31
encuestados son las estrategias de integracion (poder de negociacidn), mientras que el
45,6% corresponde a 99 encuestados son las estrategias de diversificacion (mayor
participacién en el mercado) y finalmente el 23% corresponde a 50 encuestados son
las estrategias intensivas (mejor penetracién en el mercado). Por lo tanto, las
estrategias de diversificacion impulsan con mayor eficiencia el crecimiento de los

nuevos emprendimientos formales de la ciudad de Ambato.
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Tabla 29.

¢Como calificaria la innovacion de su negocio?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Véalido  Pésimo 2,8 2,8 2,8
Malo 4,1 4,1 6,9
Regular 34 15,7 15,7 22,6
Bueno 140 64,5 64,5 87,1
Excelente 28 12,9 12,9 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 23.

¢Como calificaria la innovacion de su negocio?

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

2.18. ;Como calificaria la innovacion de su negocio?

Andlisis e interpretacion

Mpesimo
W1alo
Eegilar
.Bueno
[JExcelente

Los 217 encuestados califican la innovacion de su negocio de la siguiente manera, el

2,8% equivale a 6 encuestados que pertenece a pésimo, el 4.1% equivale a 9

encuestados que pertenece a malo, el 15,7% equivale a 34 encuestados que pertenece
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a regular, el 64,5% equivale a 140 encuestados que pertenece a bueno, finalmente el
12,9% equivale a 28 personas y pertenece a excelente. Sin embargo, la mayor parte de
emprendedores si califica de manera positiva la innovacidn de su negocio, puesto que
ello permite un crecimiento sostenible y sustentable del emprendimiento en el

mercado.

Tabla 30.

¢Las innovaciones en su emprendimiento lo diferencian en el mercado?

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado

Valido Totalmente en 6 2,8 2,8 2,8

desacuerdo

En desacuerdo 16 7,4 7.4 10,1

Medianamente de 56 25,8 25,8 35,9

acuerdo

De acuerdo 109 50,2 50,2 86,2

Totalmente de acuerdo 30 13,8 13,8 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Figura 24.

¢Las innovaciones en su emprendimiento lo diferencian en el mercado?

2.19. ;Las innovaciones en su emprendimiento lo diferencian en el mercado?

B Totalments en desacuerdo

W En desacuerdo

W1 Ledianamente de acuerdo
.De acuerdo
[dTotalments de acuerde
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Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.

Analisis e interpretacidn

En base a los 217 encuestados el 2,8 corresponde a 6 personas pertenece a totalmente
en desacuerdo, el 7,4% corresponde a 16 personas es en desacuerdo, el 25,8%
corresponde a 56 personas que pertenece a medianamente de acuerdo, mientras que el
50,2% corresponde a 109 personas que es de acuerdo y finalmente el 13,8%
corresponde a 30 personas pertenece a totalmente de acuerdo. Por lo tanto, el mayor
porcentaje de emprendimientos se diferencian en el mercado gracias a la innovacion,
puesto que, permite obtener una exitosa posicion estratégica y nuevas oportunidades

de negocio.

Tabla 31.

¢Cuenta con un sistema de distribucién para una entrega eficiente?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 59 27,2 27,2 27,2
Casi nunca 50 23,0 23,0 50,2
A veces 43 19,8 19,8 70,0
Con frecuencia 25 11,5 11,5 81,6
Siempre 40 18,4 18,4 100,0

Total 217 100,0 100,0

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato.
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Figura 25.

¢Cuenta con un sistema de distribucion para una entrega eficiente?

2.20. ;Cuenta con un sistema de distribucion para una entrega eficiente?

B tunca

B Casi nunca
.A VECEs

B Con frecuencia
|:| Slempre

Nota. Encuesta aplicada a emprendedores formales de la ciudad de Ambato

Analisis e interpretacion

Del 100% de emprendimientos encuestados el 27,2% equivale a 59 personas que
pertenece a nunca, el 23% equivale a 50 personas que pertenece a casi nunca, el 19,8%
equivale a 43 personas que pertenece a veces, mientras que el 11,5% equivale al 25%
que es con frecuencia y finalmente el 18,4% equivale a 40 personas que pertenece a
siempre. Por lo tanto, el mayor porcentaje de emprendimientos no cuentan con
sistemas de distribucion, se considerd que recién inician sus actividades productivas y
comerciales y por ende no disponen de un capital ni tiempo para obtener mas clientes,
sin embargo, los emprendimientos que si cuentan con el sistema de distribucidn
obtienen la oportunidad de aumentar sus clientes al momento de alcanzar nuevos

mercados.

94



3.2. Verificacidn de hipétesis

Para resolver el problema formulado se utilizara las frecuencias obtenidas en torno a

la ejecucion de la investigacion
3.2.1. Formulacién de la hipoétesis

Hi= Hipbtesis Alterna

La planificacion empresarial si guarda relacion con el crecimiento continuo
Ho= Hipdtesis Nula

La planificacion empresarial no guarda relacion con el crecimiento continuo

3.2.2. Variable de la hipétesis

Variable Independiente: Planificacion Empresarial
Variable Dependiente: Crecimiento Continuo
3.2.3. Estimador estadistico

Para la adecuada comprobacién de la hipétesis de la planificacion empresarial y el
crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales se trabajara con la
prueba del Chi-Cuadrado para comprobar si las frecuencias observadas se acoplan a

las frecuencias esperadas, de la cual se encuentra respaldado de la siguiente formula:

Ecuacién 2.

Estimador estadistico

_ -5

Tenemos
O = Valores Observados

E = Valores Esperados
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3.2.4. Nivel de significancia y regla de decisidn

En la investigacién se trabajara con un nivel de significancia del 0,95 o el 95% por lo

que el nivel de riesgo sera del 0,05 p el 5%.

Grados de Libertad

Ecuacion 3

Grados de Libertad

GL = (Filas — 1)(Columnas — 1)

GL=G5-1)G-1)

GL =16 =

Valor critico = 26,2962

Nota. Ecuacién para medir los grados de libertad.

3.2.5. Preguntas para la comprobacion de la hip6tesis

Para la comprobacion de la hipdtesis se eligieron dos preguntas de la encuestala 2.3y

la 2.16 las cuales estan relacionadas con las variables de investigacién.

Pregunta 2.3. ;Qué tipo de plan desarrolla en el emprendimiento formal?

Pregunta 2.16. (Cree usted que las estrategias forman parte de la planificacion

empresarial para lograr un crecimiento continuo del emprendimiento?
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3.2.6. Calculos del Chi- Cuadrado

Tabla 32.

Tabla de valores observados

) Con Casi
Items Siempre Frecuencia A veces Nunca Nunca Total
Plan de produccién
y Comercializacién 61 57 13 1 133
Plan de Recursos
Humanos 3 0 0 1 4
Plan de Marketing 18 16 2 1 37
Plan Financiero 2 3 1 0 6
Ninguno 12 14 11 0 37
Total 96 90 27 3 217
Nota. Esté tabla muestra la tabla de valores observados.
Tabla 33.
Tabla de valores esperados
Tabla de Valores Esperados
58,84 55,16 16,55 0,61 1,84
1,77 1,66 0,50 0,02 0,06
16,37 15,35 4,60 0,17 0,51
2,65 2,49 0,75 0,03 0,08
16,37 15,35 4,60 0,17 0,51

Nota. Esté tabla muestra los valores esperados.
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Tabla 34.
Tabla de Chi Cuadrado Calculado

Chi Cuadrado Calculado

0,08 0,06 0,76 0,24 0,38

0,86 1,66 0,50 0,02 16,14

0,16 0,03 1,47 0,17 0,47

0,16 0,11 0,09 0,03 0,08

1,17 0,12 8,89 0,17 0,51
Total 34,31

Nota. Esta tabla muestra el Chi Cuadrado Calculado.

Ecuacién 4.

Valor critico

X2, > Valor Critico

34,31 > 26,30
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llustracion 2.

Calculo del Chi-cuadrado critico

Se acepta la Hy
Se rechaza la H,

2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 2 24 2% 28 30 2 34 336 318 4

Nota. Esté grafica muestra el calculo del Chi-cuadrado

3.2.7. Regla de decision del calculo del Chi-Cuadrado

Es importante tener claro que si el chi cuadrado calculado es mayor que el chi cuadrado
critico se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna. Por lo tanto en la
investigacion el X,ca = 34,31 (Chi- Cuadrado Calculado) es > que el Xacrit =26,30 (Chi-
Cuadrado Critico) por lo que se rechaza la Ho y se acepta la Hi lo que quiere decir que:

la planificacion empresarial si guarda relacidn con el crecimiento continuo.
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CAPITULO IV

4.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

De acuerdo a distintas investigaciones se logro obtener los elementos que intervienen
en la planificacion empresarial como base para el crecimiento continuo de los nuevos
emprendimientos formales de la ciudad de Ambato y son el continuo (no puede ser
interrumpido), integrador (considera toda informacion emitida), participativo (activa
participacién de todo el personal), flexible (beneficio de cambiar el plan), reflexivo

(puesto a debate) y dinamico (actividades que conformen la elaboracién del plan)

Mediante el uso de citas textuales por diferentes autores se logré entender la
conceptualizacion de planificacion empresarial y crecimiento continuo. Con ello
también se realizé la red de inclusion conceptual, constelacion de ideas y la
operalizacion de variables para obtener el cuestionario y realizar la investigacidn de

campo.

De acuerdo con la investigacion de campo, el elemento de planificacion empresarial
que potencializa el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos de la ciudad
de Ambato, es el participativo, puesto que, con la intervencion y el contingente de los
colaboradores que gestionan los negocios se logra obtener mayor productividad y

rentabilidad.

En el contexto de relacion estadistica se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hipétesis alterna, puesto que los resultados determinan que la planificacion empresarial
si guarda relacion con el crecimiento continuo, es decir, que los nuevos
emprendimientos formales de la ciudad de Ambato deben realizar la planificacién para

obtener un crecimiento continuo sustentable y sostenible.

4.2. Recomendaciones

Con el fin de entender los elementos que intervienen en la planificacion empresarial
como base para el crecimiento continuo, es recomendable obtener informacién de

autores con perspectiva neoclésica, puesto que, ellos han realizado un estudio
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avanzado y se verifica de manera concisa los elementos fundamentos dentro de la

planificacién empresarial.

Para obtener informacion veridica y actualizada, es recomendable utilizar referencias
cientificos técnicos de autores minimo de los10 ultimos afios, con ello lograr entender
y conceptualizar los elementos necesarios para que los nuevos emprendimientos
pongan en practica la planificacion empresarial y alcancen el crecimiento continuo del

negocio.

Para lograr el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales, es
recomendable poner en practica todos los elementos que intervienen en la
planificacién empresarial, ademas tomar en cuento los planes y estrategias para lograr

el éxito del negocio.

Con respecto a la relacién estadista, es recomendable hacer el uso de distintos
programasy métodos, con el fin de comprobar si la hip6tesis que se planteo es veridica

y por ende obtener un céalculo real.
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6. ANEXOS
Anexo A: Categorias fundamentales

Variable Independiente 124 Varigble dependiente



Flexibilidad  }— Capacitacion

(Induccion)

Las4 Pde

operacion _
Reclutamiento

y seleccion

Sistema de
distribucion

Plan de
Comercializacion
v Produccion

Evolucion del
desemperfio

Panificacion

Empresarial

Mix
Marketing Las4 Pde

marketing

Plan

Los 4ROS Financiero

Servicio
Postventa

Rentabilidad Fidelizacion

Investigacion de
mercado
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Integracion
hacia
adelante

Penetracion
de mercado

Desarrollod

Integracion

mercado

hacia atras

Estrategias de
Integracion

Estrategias

Intensivas
Desarrollo de

producto

Integracion
horizontal

Crecimiento
Continuo
Diversificacion
relacionada

Estrategias Estrategias de

Enfoque o alta Diversificacio

segmentacion

Genéricas

n
Diversificacion
no relacionada

Liderazgo de
costos

Diferenciacion
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Anexo B: Cuadro de Operalizacion de la Variable Independiente

Tabla 35.
Variable Independiente: Planificacién Empresarial

Conceptualizacion Categoria Indicadores Items Técnica Instrumentos
Segin Lopez et al. | Plande Produccion | e Logistica y|e ¢Dispone de una planificacion | Escalade Likert Encuesta
(2018) la planificacion | y Comercializacion objetivos empresarial para el cumplimientode | 1. Nunca Cuestionario
empresarial se define objetivos? 2. Casi Nunca
como el proceso, que 3. Aveces
permite a los 4. Con Frecuencia
negocios a establecer 5. Siempre
objetivos realistas 'y e Elementos de|e (Qué elemento de implementacién | Escala Nominal
alcanzables a corto y planificacion considera el mas importante al | 1. Continuo  (No
largo plazo, también momento  de  ejecutar la puede ser
pemmite la adecuada planificacion empresarial? interrumpido)
ejecucion de 2. Integrador
actividades, para (Considera toda
lograr el éxito del informacion
emprendimiento. emitida)

3. Participativo
(Activa
participacion de
todo el personal)

4. Flexible
(Beneficio de
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cambiar el
plan)
5. Reflexivo
(Abierto adebate)
6. Dinamico
(Actividades que
conformen la
elaboracion  del

plan)

e Crecimiento | e Enbasea larespuestaanterior ;/Cree | Escalade Likert

que el elemento que escogié impulsa | 1. Totalmente  en

el crecimiento del emprendimiento? desacuerdo

2. En Desacuerdo

3. Medianamente de
acuerdo

4. De acuerdo

5. Totalmente de
acuerdo

e Tipodeplanes | ¢Qué tipo de plan desarrolla en el | Escala Nominal

emprendimiento formal? 1. Plan de
produccion y
Comercializacion

2. Plan de Recursos
Humanos
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3. Plan de

Marketing
4. Plan Financiero
5. Ninguno
e PlanFinanciero | e Ventas e (En los Ultimos meses ha existido | Escala Ordinal
reduccion de ventas de productos o | 1. Si
servicios que Ud. comercializa? 2. No

e Ventas y|e ¢Cree usted que la reduccién de | Escalade Likert
planificacion ventas se origina, por la poca | 1.Totalmente en

planificacion? desacuerdo

2.En Desacuerdo

3.Medianamente de

acuerdo
4.De acuerdo
5.Totalmente de
acuerdo
e Ingresos e ;Los ingresos que genera su | EscalaOrdinal
emprendimiento  son  suficientes | 1. No
para mantener a flote el negocio y | 2. Insuficiente
lograr prosperidad del | 3. Regular
emprendedor? 4. Suficiente
5. Mucho
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e Financiamiento

¢Como obtiene el financiamiento
para el negocio?

Escala Ordinal

1. Bancos
2. Cooperativas
3. Cajade ahorros
4. Otros
¢Especifique cual
e Plan de | ¢ Calidad ¢Los productos o servicios que | Escalade Likert
Recursos comercializa cuentan con estandares | 1. Nunca
Humanos de calidad? 2. Casi Nunca
3. Aveces
4. Con Frecuencia
5. Siempre
o Capacitacion ¢El personal que labora en su | Escalade Likert
emprendimiento  se  encuentra | 1. Nunca
capacitado en atencion al cliente y | 2. Casi nunca
calidad, para el crecimiento del | 3. Aveces
negocio? 4. Con frecuencia
5. Siempre
¢ Reclutamiento ¢Qué aspecto considera importante | Escala nominal
y seleccion al momento de contratar personal? | 1. Formacion
académica
2. Experiencia
previa
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3. Capacidades
fisicas

4. Estado de salud

5. Actitud
personalidad

y

Plan
Marketing

de

Investigacion
de Mercado

JAntes de iniciar con el
emprendimiento Ud. ejecutd una
previa investigacion de mercado?

Escala de Likert

1. Totalmente en
desacuerdo

2. En Desacuerdo
3. Medianamente de
acuerdo

4. De acuerdo

5. Totalmente de
acuerdo

Investigacion
de Mercado

¢Actualmente el emprendimiento
realiza una investigacion de
mercado para tomar decisiones en
base a los resultados?

Escala de Likert
1. Nunca

2. Casi Nunca

3. Aveces

4. Con Frecuencia
5. Siempre

Factores
extemos

¢Cual es el factor extemo que
influye en su emprendimiento?

Escala nominal
1. Proveedores
2. Clientes

3. Competencia
4. Tecnologia
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5. OtroiEspecifique
cual?

e Competencia ¢Usted identifica asu competenciaa | Escala de Likert
fin de desarrollar estrategias para | 1.Nunca
lograr un crecimiento? 2.Casi Nunca
3.Aveces
4.Con Frecuencia
5.Siempre
e Post-venta ¢El emprendimiento cuenta con un | Escala de Likert
sistema de post venta (después de | 1.Nunca
que se realiza la venta) para conocer | 2.Casi Nunca
el nivel de satisfaccion del cliente? | 3.Aveces
4.Con Frecuencia
5.Siempre
e Publicidad vy ¢Cuales son los recursos de | Escalanominal
Propaganda comunicacion  (publicidad vy | 1. Radio
propaganda) que usan en su| 2. Prensa
emprendimiento? 3. Television
4. \olantes/Folletos
5. Redes Sociales

Nota. Esta tabla muestra la operalizacion de la variable independiente para la realizacion del cuestionario.

Anexo C: Cuadro de Operalizacion de la Variable Dependiente
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Tabla 36.

Variable Independiente: Crecimiento Continuo

| Conceptualizacién | Categoria | Indicadores | Items | Técnicas | Instrumentos
Segin Amat etal., | Estrategias | e Estrategias o (Cree wusted que las| Escalade Likert Encuesta
(2012) el Genéricas estrategias forman parte de | 1. Nunca Cuestionario
crecimiento continuo la planificacion empresarial | 2. Casi Nunca
es el aumento de para lograr un crecimiento | 3. Aveces
posibilidades de continuo del | 4. Con Frecuencia
produccion de bienes emprendimiento? 5. Siempre
y servicios de un e Tipos de|e (Qué tipo de estrategias | Escala Nomina
emprendimiento, estrategias considera que permite| 1. Estrategias Genéricas
ademas, impulsa el impulsar ~ con  mayor (Sostenibilidad en el
rendimiento, la eficiencia el crecimiento tiempo)
expansion de los continuo? 2. Estrategias de
productos o servicios Integracion (Poder de
a nuevos territorios, negociacion)
el aumento de 3. Estrategias de
participacion en el diversificacion
mercado, ello (Mayor participacion
permite que muchos en el mercado)
emprendimientos 4. Estrategias Intensivas
pueden generary (Mejor penetracion en
aumentar el mercado)
ganancias. e Diferenciacion |e (Como  calificaria  la | Escalade Likert
innovacion de su negocio? | 1. Pésimo
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2. Malo
3. Regular
4. Bueno
5. Excelente

Diferenciacion

¢Las innovaciones en su
emprendimiento lo
diferencian en el mercado?

Escala de Likert

1. Totalmente en desacuerdo
2. En Desacuerdo

3. Medianamente de acuerdo
4. De acuerdo

6. Totalmente de acuerdo

Estrategias
de
Integracion

Distribucién

¢Cuenta con un sistema de
distribucion  para  una
entrega eficiente?

Escala de Likert

1. Nunca

2. Casi Nunca

3. Aveces

4. Con Frecuencia
5. Siempre

Nota. Esta tabla muestra la operalizacion de la variable dependiente para la realizacion del cuestionario.
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Anexo D. Cuestionario

r}mﬁi{ UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO é}{,@mmé&
), \Gug’/ -# FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS  °_pecda_
<3 F.E.pmh’/

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS NUEVOS EMPRENDIMIENTOS
FORMALES DE LA CIUDAD DE AMBATO

Tema: La Planificacién Empresarial como base en el Crecimiento Continuo de los

Nuevos Emprendimientos Formales en la Ciudad de Ambato.

Objetivo: Establecer los elementos que intervienen en la planificacién empresarial
como base para el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales del

canton Ambato.

Instrucciones:

e Marque con x la alternativa (solo una) de respuesta segln corresponda, en base a
su realidad y sinceridad
e No existe tiempo limitado para responder el cuestionario
o No existe respuestas erradas o acertadas
Nota: La informacion proporcionada sera utilizada estrictamente como fines

académicos y confidencialidad.

1. Informacién General

1.1.Nombre del Emprendimiento: .......c.ociiiiiiuitiieiiioiineiinsonesisosesanes
1.2. Ubicacion...............

1.3.Genero

[0 Masculino

[0 Femenino

] Otro

1.4.Nivel Educativo

[0 Primaria

0 Secundaria
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U
O
U
0
1

O
U
O
U
O
U

2.
2

2.2.

Técnico o Tecndlogo

Tercer Nivel

Cuarto Nivel

Posgrado

.5.Edad:

Menores de 30 afios

De 31 a 35 afios

De 36 a 40 afios

De 41 a 45 afios

De 46 a 50 afios

Mas de 50 afios

Informacion especifica

.1.;Dispone de una planificacion empresarial para el cumplimiento de

objetivos?

U
O
U
O
U

Nunca

Casi Nunca

A veces

Con Frecuencia

Siempre

¢Qué elemento de implementacién considera el mas importante al momento

de ejecutar la planificacion empresarial?

= 0 0000.:0n

O O o o

Continuo (No puede ser interrumpido)

Integrador (Considera toda informacion emitida)

Participativo (Activa participacion de todo el personal)
Flexible (Beneficio de cambiar el plan)

Reflexivo (Puesto a debate)

Dinamico (Actividades que conformen la elaboracion del plan)
En base a la respuesta anterior ¢ Cree que el elemento que escogi6é impulsa
el crecimiento del emprendimiento?

Totalmente en desacuerdo

En Desacuerdo

Medianamente de acuerdo

De acuerdo
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O

Totalmente de acuerdo

2.3.¢Queé tipo de plan desarrolla en el emprendimiento formal?

U
0
U
O
U

Plan de produccién y Comercializacion
Plan de Recursos Humanos

Plan de Marketing

Plan Financiero

Ninguno

2.4.¢En los altimos meses ha existido reduccion de ventas de productos o servicios

que Ud. comercializa?

O
O

Si
No

(Explique el por qué?

Nota: si su respuesta fue si responda la siguiente pregunta en caso contrario

pasar a la pregunta 2.5

2.4.1.

O 0o o o

O

¢Cree usted que la reduccion de ventas se origina, por la poca
planificacion?

Totalmente en desacuerdo

En Desacuerdo

Medianamente de acuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

2.5.¢Los ingresos que genera su emprendimiento son suficientes para mantener a

flote el negocio y lograr prosperidad del emprendedor?

O
O
O
O

O

No
Insuficiente
Regular
Suficiente

Mucho

2.6.¢, Como obtiene el financiamiento para el negocio?

O

Bancos
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O

Cooperativas
Caja de ahorros
Otros ¢Especifique

CUAL oo e e

2.7.;Los productos o servicios que comercializa cuentan con estandares de

calidad?

U
O
U
O
U

Nunca

Casi Nunca

A veces

Con Frecuencia

Siempre

2.8.¢El personal que labora en su emprendimiento se encuentra capacitado en

atencion al cliente y calidad, para el crecimiento del negocio?

O
O
O
O
O

Nunca

Casi nunca

A veces

Con frecuencia

Siempre

2.9.¢Qué aspecto considera importante al momento de contratar personal?

O
O
O
O
O

2.10.

Formacion académica
Experiencia previa
Capacidades fisicas
Estado de salud
Actitud y personalidad

¢Antes de iniciar con el emprendimiento Ud. ejecuté una previa

investigacion de mercado?

U
O
U
O
U

2.11.

Totalmente en desacuerdo
En Desacuerdo
Medianamente de acuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

¢Actualmente en el negocio usted realiza una investigacién de mercado

para tomar decisiones en base a los resultados?
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O O o o -d

2.12.

O 0o oo d

2.13.

Nunca

Casi Nunca

A veces

Con Frecuencia

Siempre

¢ Cuadl es el factor externo que influye en su emprendimiento?
Proveedores

Clientes

Competencia

Tecnologia

¢ Usted identifica a su competencia a fin de desarrollar estrategias para

lograr un crecimiento?

O 0o od oo

2.14.

Nunca

Casi Nunca

A veces

Con Frecuencia
Siempre

¢(El emprendimiento cuenta con un sistema de post venta (después de que

se realiza la venta) para conocer el nivel de satisfaccion del cliente?

O
0J
O
0J
O

2.15.

Nunca

Casi nunca

A veces

Con frecuencia
Siempre

¢ Cuales son los recursos de comunicacién (publicidad y propaganda) que

usan en su emprendimiento?

O

0
O
0
O

Radio

Prensa

Television
Volantes/Folletos

Redes Sociales
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2.16.

¢Cree usted que las estrategias forman parte de la planificacion

empresarial para lograr un crecimiento continuo del emprendimiento?

U
0
U
O
U

2.17.

Nunca

Casi Nunca

A veces

Con Frecuencia
Siempre

¢Qué tipo de estrategias considera que permite impulsar con mayor

eficiencia el crecimiento del emprendimiento?

O

O O o

2.18.

O 0o oo o

2.19.

O O o o -d

2.20.

O 0O oo o

Estrategias Genéricas (Sostenibilidad en el tiempo)

Estrategias de Integracién (Poder de negociacidn)

Estrategias de diversificacion (Mayor participacion en el mercado)
Estrategias Intensivas (Mejor penetracion en el mercado)

¢ Como calificaria la innovacion de su negocio?

Pésimo

Malo

Regular

Bueno

Excelente

¢Las innovaciones en su emprendimiento lo diferencian en el mercado?
Totalmente en desacuerdo

En Desacuerdo

Medianamente de acuerdo

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

¢Cuenta con un sistema de distribucién para una entrega eficiente?
Nunca

Casi Nunca
A veces
Con Frecuencia

Siempre

Gracias por su colaboracion
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Anexo E. Validacién por expertos

VALIDACION DEL CUESTIONARIO

APRECIACION

FACULTAD
1 e 1) Ay 81

,,/‘/,

gfl::;:d “‘jlc.t!A I;l]l:,r:llliumén Empresarial como base en el Crecimicnto Continuo de los Nuevos Emprendimientos Formarles en |

Objetivo de Ia encuesta: Establecer los elementos que intervienen en la planificacién empresarial como SI NO

basc para ¢l crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales del cantén Ambato. /

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas para que los encuestados puedan responderlo P

adecuadamente.

El nimero de preguntas del cuestionario es excesivo. r//
CRITERIOS Excelente | Bueno | Regular | Deficiente

Presentacién del instrumento. il

Claridad en la redaccién de las preguntas. 4

Pertinencia de la variable con los indicadores.

Relevancia del contenido. !

Factibilidad de la aplicacién. Y4

Validez de contenido del cuestionario.

Observaciones:

IDENTIFICACION DEL EXPERTO
mlidado por: quzcj Caise

{E’ofesién: \ OCU\'\ o

mgar de Trabajo: UTA - Facultad de Ciencias Administrativas.
Cargo que desempefia: Docente

ﬁugar y fecha de validaci6n: Ambato,

c]oucha\S'c Q ﬂﬁhw (2}

[f-mail:

l"Teléfono o celular:

09y 621859 "

Firma:

EEe

Muchas gracias por su valiosa contribucion d la validacion de este cuestionario
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VALIDACION DEL CUESTIONARIO

APRECIACION LFASUTAD,

Ciudad de Ambato”

Tema: “La Planificacién Empresarial como base en ¢l Crecimiento Continuo

de los Nuevos Emprendimientos Formarles en la

Objetivo de la encuesta: Establecer los elementos que interv

ienen en la planificacién empresarial como SI NO

base para el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales del canton Amba;o. - —
El instrumento contiene instrucciones claras y precisas para que los encuestados puedan responder
adecundamente. —

El niimero de preguntas del cuestionario es excesivo.

CRITERIOS Excelente | Bueno | Regular Deficiente
Presentacion del instrumento. y
Claridad en la redaccidn de las preguntas. Y/
Pertinencia de la variable con los indicadores. ~
Relevancia del contenido. -
Factibilidad de la aplicacion. il
Validez de contenido del cuestionario.

Observaciones:

yd

IDENTIFICACION DEL EXPERTO

Validado por: . Joro Pl ffo /T
Profesion: Clondadp - Avrl /Z.,,
Lugar de Trabajo: UTA — Facultad de Ciencias Administrativas.
Cargo que desempeiia: Docente
Lugar y fecha de validacion: Ambato,
E-mail: )—r\ﬂ_/o,d'//fﬂ vk el @c
Teléfono o celular: O 83067 I~

Firma:

Muchas gracias por su valiosa contribucién a la validacién de este cuestionario
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VALIDACION DEL CUESTIONARIO

APRECIACION | »

11 CHNC XS ADMINI T ATV

Tema: “La Planificaci6 i imi i
o S e n Empresarial como base en el Crecimiento Continuo de los Nuevos Emprendimientos Formarles en la

Ebjetlvo dela encuesta: Establecer los elementos que intervienen en la planificacién empresarial como | SI NO
ase para el crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales del cantén Ambato.

El instrumento contiene instrucciones claras y precisas para que los encuestados puedan responderlo
adecuadamente.

El niimero de preguntas del cuestionario es excesivo.

CRITERIOS | Excelente | Bueno Regular | Deficiente
Presentacion del instrumento. X
Claridad en la redaccién de las preguntas. *
Pertinencia de la variable con los indicadores. P
Relevancia del contenido. X
Factibilidad de la aplicacion. X
Validez de contenido del cuestionario.

___’_’_,___——-—-———/7

Observaciones:

[DENTIFICACION DEL EXPERTO

Validado por: o> YU e n
Profesion: Adm.,m.).l\“:;w b ,dcjw_kw
Lugar de Trabajo: UTA - Facultad de Ciencias Administrativas.
Cargo que desempeiia: Docente

Lugar y fecha de validacién: Ambato,

E-mail: ; d. gquorman & ot odam.ec

!Teléfono o celular: I 0933362455.

Firma:

Muchas gracias por su valiosa contribucién a Ia validacién de este cuestionario
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VALIDACION DEL CUESTIONARIO
APRECIACION

Tema: “La Planificacion
Ciudad de Ambato™

Empresarial como buse en of Crecimiento Continuo ¢

Objetivo de In encuesta: Lstablocer los ¢l
base para el crecimiento continuo de los nuey

mmqnhmhqq\'

El niamero de ntas del cu

CRITERIOS

Presentacion del instrumento,
Clmdadenhredaocléndelu preguntas.

delavamble con los indicadores.
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VALIDACION DEL CUESTIONARIO
APRECIACION

|Tema: “La Planificacién Empresarial como base en ¢l Crecimiento Continuo de los Nucvos Emprendimicntos Formales en la
" [ Cindad de Ambato™

Objetivo de la encuesta: Establecer los elementos que intervienen en la planificacién empresarial como | SI NO
base para ¢l crecimiento continuo de los nuevos emprendimientos formales de la ciudad de Ambato

El instrumento contiene instrucciones clarns isas para que los encuestados an responderio
adecundamente. Sl o o s )(

El nimero de preguntas del cuestionario es excesivo. A

CRITERIOS Excelente | Bueno | Regular | Deficiente
Presentacion del instrumento. z
Claridad en la redaccion de las preguntas. X
Pertinencia de |a variable con los indicadores. X
Relevancia del contenido. A
Factibilidad de Ia aplicacion, X
Validez de contenido del cuestionario.

Observaciones:

IDENTIFICACION DEL EXPERTO

Valldado por: [aclon ?a‘}ri cig @ama'r‘ Qo";ob

Profesion: " ; -

Lugar de Trabajo: Movimagenes S.A. Torre medica Movilab 2- Calle Quito entre
Rocafuerte y Cuenca

Cargo que desempena: Empleado de Movimagenes S.A.

Lugar y fecha de validacién: Ambato, 22 de Noviembre del 2022

ol maflonxc)pokticia@ ginail .com

Teléfono o celular: 044 17118 |

Firma:

Muchas gracias por su valiosa contribucidn a la validacidn de este cuestionario
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Anexo F. Investigacién de campo
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Nota. Esté tabla muestra las imagenes de la investigacion de campo.
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